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GLOSARIO FINANCIERO 
 
Capital: las fábricas, las mejoras a la tierra cultivable, la maquinaria y otras herramientas, el 
equipo y las estructuras empleadas para la elaboración de bienes y servicios.  
Capital financiero: fondos empleados para comprar, rentar o formar capital físico. 
Capital humano: conocimientos y habilidades que adquiere una persona  
Costos fijos: costos de producción que no dependen de la cantidad de producción.  
Costos totales: la suma de los costos variables y fijos.   
Costos variables: costos de producción que varían por la cantidad de producción.  
Creación comercial: el incremento en el comercio debido a una disminución en las barreras 
al comercio.  
Creador de precios: una empresa que tiene el poder de establecer su precio, en lugar de 
acatar el precio fijado por el mercado.  
Crecimiento económico: tendencia ascendente del PIB real que refleja una expansión a 
través del tiempo de la economía; puede representarse como desplazamiento hacia afuera en 
la curva de posibilidades de producción.  
IPC: El índice de precios al consumidor (IPC) mide la evolución del costo promedio de una 
canasta de bienes y servicios representativa del consumo final de los hogares, expresado en 
relación con un período base. La variación porcentual del IPC entre dos periodos de tiempo 
representa la inflación observada en dicho lapso. El cálculo del IPC para Colombia se hace 
mensualmente en el Departamento Administrativo Nacional de Estadística (DANE). 
Largo plazo: mínimo periodo durante el cual todos los insumos que generan costos fijos 
pueden ajustarse.  
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Ley de la demanda: tendencia a la baja en un mercado de la cantidad demandada de un bien, 
conforme sus precios se eleva.  
Ley de la oferta: tendencia al alza en un mercado de la cantidad ofrecida de un bien, cuando 
su precio aumenta.   
Ley de un solo precio: idea de que con costos de transporte baratos y la ausencia de barreras 
comerciales, la misma mercancía se vende al mismo precio en dos países distintos cuando se 
compara con la misma moneda. 
Margen precio costo: la diferencia entre el precio y el costo marginal dividida entre el 
precio. Este índice es un indicador del poder de mercado donde un índice de cero señala que 
no hay poder de mercado y un margen de precio-costo más alto señala un mayor poder de 
mercado.  
Maximización de la utilidad: una suposición de que las empresas tratan de lograr el nivel de 
utilidades más alto posible el ingreso total menos los costos totales de acuerdo a su función 
de producción. 
Monopolio una empresa en una industria que vende un producto para el cual no hay 
sustitutos cercanos.  
Monopolio bilateral: situación en la que existe un comprador y un vendedor en un mercado.  
Monopolio natural: una sola empresa en una industria en la que el costo total promedio está 
disminuyendo en toda la escala de producción y la escala eficiente mínima es mayor que el 
tamaño del mercado. 
Monopsonio: una situación en la que hay un único comprador de un bien o servicio en 
particular en un determinado mercado.  
Oligopolio: una industria que se caracteriza por pocas empresas vendiendo el mismo 
producto y con entrada limitada de otras empresas.  
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Tasa de inflación: porcentaje de aumento del nivel general de precios en un determinado 
periodo, por lo general en un año.  
Tasa de interés: cantidad recibida por el dinero prestado al año, suele expresarse como un 
porcentaje (por ejemplo: 6%) del préstamo.    
Utilidad: un indicador numérico de las preferencias de una persona en el cual los niveles de 
utilidad más altos señalan una mayor preferencia.  
Utilidad marginal decreciente: disminución en la utilidad adicional debido al consumo de 
una unidad extra de un bien, conforme se consume cada vez más de ese bien.  
Utilidad marginal: la utilidad adicional proveniente de una unidad adicional del consumo de 
un bien.   
Utilidades: el ingreso total recibido de la venta de productos menos los costos totales de 
producirlos.  
Utilidades normales la cantidad de utilidades contables cuando las utilidades económicas 
son iguales a cero. 
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GLOSARIO HOMEOPATIA 
 
 Homeopatía: Este método terapéutico creado por Hahnemann a fines del siglo XVIII se 
basa no sólo en una cierta visión de la salud y del estado de equilibrio que la acompaña, sino 
también en fundamentos teóricos y experimentales rigurosos, que consiste en proporcionar al 
paciente dosis diluidas de sustancias que ocasionan la enfermedad para así., provocar una 
respuesta favorable en el organismo. 
 
Medicamento Homeopático: Es el preparado farmacéutico obtenido por técnicas 
homeopáticas, conforme a las reglas descritas en las farmacopeas oficiales aceptadas en el 
país, con el objeto de prevenir la enfermedad, aliviar, curar, tratar y/o rehabilitar un paciente. 
Los envases, rótulos, etiquetas y empaques hacen parte integral del medicamento, por cuanto 
estos garantizan su calidad, estabilidad y uso adecuado. 
 
Medicamento Homeopático complejo 
Es aquel medicamento homeopático conformado por: 
 
-La mezcla de dos o más dinamizaciones de una misma cepa homeopática, tintura madre o 
triturado. 
- La mezcla de dos o más dinamizaciones de diferentes cepas homeopáticas, tinturas madre o 
triturados. 
Cuando el presente Decreto se refiera al término de “medicamento homeopático compuesto” 
debe entenderse como “medicamento homeopático complejo”. 
 
Medicamento Homeopático Simple 
 
 Es el medicamento homeopático preparado a partir de una sola cepa homeopática o tintura 
madre conforme a una de las farmacopeas oficiales en Colombia que lo contenga. 
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Código de preparación oficinal 
Es la nomenclatura utilizada para la identificación de un grupo de medicamentos 
homeopáticos oficinales de la misma cepa y dinamización que hayan sido elaborados en 
iguales condiciones de preparación, el cual se empleará cuando los volúmenes de preparación 
sean superiores a diez (10) unidades de presentación comercial. 
 
 Farmacia homeopática 
Es el establecimiento farmacéutico autorizado de acuerdo a su clasificación para la tenencia, 
venta y dispensación de medicamentos homeopáticos simples y complejos, productos 
fitoterapéuticos, complementos alimenticios, esencias florales, cosméticos elaborados con 
base en recursos naturales, literatura científica sobre el tema, así como para la elaboración, 
venta y dispensación de medicamentos homeopáticos magistrales y oficinales, los cuales 
deben ser almacenados en secciones separadas por categoría. 
 
 Medicamento homeopático magistral 
Es el medicamento homeopático simple o complejo, elaborado por el químico farmacéutico o 
bajo su dirección, en una farmacia homeopática autorizada, conforme a fórmula prescrita por 
el médico legalmente autorizado, preparado para un paciente individual según las técnicas 
homeopáticas. 
 
Medicamento homeopático oficinal 
 Es aquel medicamento homeopático simple, preparado por un químico farmacéutico o bajo 
su dirección, en una farmacia homeopática autorizada, conforme a las técnicas y normas 
establecidas en las farmacopeas homeopáticas oficiales vigentes en Colombia. 
 
 
 
Medicamentos homeopáticos de expendio sin prescripción médica 
Son aquellos medicamentos homeopáticos que son elaborados bajo las técnicas homeopáticas 
en una farmacia homeopática o en un laboratorio homeopático legalmente autorizado y que, 
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con base en los criterios de clasificación de venta, no requieren presentación de la fórmula 
médica para su expendio. 
 
Preparación: Conjunto de operaciones de carácter técnico, que comprenden la elaboración 
de la fórmula magistral o medicamento oficinal, bajo una forma farmacéutica determinada, 
así como su control y acondicionamiento, siguiendo las Buenas Prácticas de Preparación, 
BPP, de medicamentos homeopáticos magistrales y oficinales conforme a la reglamentación 
que para tal efecto expida el Ministerio de la Protección Social. 
 
Farmacia Homeopática de Nivel I 
Son aquellas farmacias homeopáticas legalmente autorizadas que se dedican a la 
dispensación y venta al detal de medicamentos homeopáticos simples o complejos, productos 
fitoterapéuticos, complementos alimenticios, esencias florales, cosméticos elaborados con 
base en recursos naturales y a la dispensación de medicamentos homeopáticos oficinales y 
magistrales. Podrá, además, expender literatura científica sobre el tema. La dirección técnica 
estará a cargo de un químico farmacéutico o regente de farmacia. 
 
Farmacia Homeopática de Nivel II 
Son aquellas farmacias homeopáticas legalmente autorizadas que además de las actividades 
desarrolladas por las farmacias de Nivel I, disponen de la infraestructura y capacidad técnica, 
operativa y de calidad para la preparación de medicamentos homeopáticos magistrales y 
oficinales en formas farmacéuticas no estériles. Estas Farmacias podrán surtir únicamente a 
nivel nacional las necesidades de los medicamentos homeopáticos magistrales y oficinales 
requeridas por las farmacias homeopáticas de Nivel I y II y otros puntos de venta autorizados 
para medicamentos oficinales como farmacias-droguerías, servicios farmacéuticos y 
droguerías legalmente autorizadas. La dirección técnica de estas farmacias estará a cargo de 
un químico farmacéutico. 
CH: Centesimal Hahnemanniana 
 DH: Decimal Hahnemanniana 
 K: Korsakovianas 
 LM: Cincuentamilesimales 
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Agravación Homeopática: Es una afección medicamentosa muy similar a la enfermedad 
primitiva, cuya intensidad supera a la enfermedad original, con la particularidad que el 
paciente comenta sentirse mejor, siendo esto un signo de buen pronóstico (Cadena et al., 
2014). 
 
Dinamización: es la modificación aportada en la actividad del medicamento a través de la 
dilución y sucusión (Dermarque, 1981).  
 
Miasma: para Hahnemann y para la homeopatía, este término tiene una connotación 
energética e infecciosa (Cadena et al., 2014). Mórbido: que padece enfermedad o la ocasiona 
(Larousse, 1997). Morbífico: indica que lleva o causa enfermedad (Larousse, 1997).  
 
Sucusiones: es uno de los procedimientos realizados en homeopatía para aumentar la 
actividad medicamentosa de los remedios (Dermarque, 1981).  
 
Tintura Madre: Es un método que busca extraer los principios activos de vegetales, 
animales o minerales, utilizando disolventes como el alcohol etílico (Sánchez, 1992). 
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1. Introducción 
 
La homeopatía es un Método científico, Terapéutico que consiste en dar al enfermo dosis 
bajas o infinitesimales de  sustancia, que administrada a dosis altas y a sujetos sanos, provoca 
en ellos síntomas semejantes o parecidos a los del enfermo, de ahí que la homeopatía ha sido 
utilizada para curar radicalmente determinadas afecciones crónicas. 
En términos de farmacodinamia significaría que toda sustancia administrada en dosis 
elevadas a un hombre con buena salud provoca ciertos trastornos, pero en dosis bajas o 
infinitesimales puede hacer desaparecer estos mismos trastornos en el hombre enfermo. 
Este tipo de medicina maneja principios fundamentales cuyas bases llevan más de doscientos 
años. El principio fundamental fue disertado por  el señor Samuel Hanneman (en  1796-
Alemania). 
La homeopatía nace en Alemania, a mediados del siglo XVlll un 10 de abril de 1755 en 
Meissen, pequeña ciudad de Sajonia a orillas del Elba, por Cristian Federico Samuel 
Hahneman, reconocido medico el cual público en cuatro volúmenes su Lexicón del 
Farmacéutico, participa en varios estudios correspondiente a la Quina del Perú, en 1810 
aparece su nueva doctrina compendiada  en el órganon de la Medicina Racional  en cuyo 
segundo párrafo Samuel se atreve a escribir “ El más alto ideal de la curación consiste en el 
restablecimiento de la salud de una manera rápida, sueva y permanente, removiendo y 
aniquilando  la enfermedad íntegramente, por la vía más corta, y segura y menos perjudicial, 
basándose en principios claros y fácilmente comprensibles”. 
 
1.1 Principio de similitud. 
La homeopatía se nos presenta, por tanto, como una medicina sencilla y natural y, al mismo 
tiempo, transcendental, ya que ayuda a transcender al ser humano tanto en lo físico como en 
lo mental y espiritual, reconociendo que a nivel físico el órgano más importante del cuerpo 
humano. 
 
Por ello cada uno de nosotros tiene una manera peculiar de ser y así mismo, de enfermar, que 
se expresa a través de unos signos y síntomas que constituyen la enfermedad y que deben ser 
tratados igualmente de forma individual, lo que sólo se consigue a través de la homeopatía. 
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Dividiendo los síntomas en muchas clases y analizándolos exhaustivamente con el fin de que 
se llegue a tener un paciente bien examinado. (Royal, 1999) 
Recuerde que la homeopatía se caracteriza por una visión holística del paciente, que no cura 
la enfermedad, sino que trata al paciente como un todo considerando sus características 
físicas y mentales. 
 
La Farmacia Homeopática Vital Farme, fabricara medicamentos utilizando materias 
primas de calidad con instalaciones diseñadas para garantizar tal fin, con procesos 
productivos bajo parámetros de normas de calidad y personal calificado. 
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1. Aspectos  básicos del proyecto 
 
2.1 Objetivos 
 
2.1.1. Objetivo General 
Identificar las condiciones de mercado técnico y financiero, para analizar la rentabilidad de la 
Farmacia Homeopática Vital Farme nivel II. 
 
 
2.1.2. Objetivos Específicos 
 
 Desarrollar un estudio de mercado  que nos permita tener un  panorama  del nicho 
de mercado, costumbres y tendencias con el fin de proyectar los ingresos  de cada 
producto en el  proyecto. 
 
 Determinar los aspectos técnicos financieros  para la  ingeniería del proyecto para 
continuar con la marcha. 
 
 Reconocer los requisitos técnicos y legales, en general de una Farmacia 
Homeopática nivel II. 
 
 Realizar el estudio financiero, que nos permita determinar la inversión del 
proyecto. 
 
 Realizar la evaluación económica, para ver el modelo técnico, financiero y 
análisis de  rentabilidad de la farmacia homeopática Vital Farme Nivel II. 
. 
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2. Marco teórico 
 
La homeopatía fue creada por el médico y químico alemán Dr.  Samuel Hahnemann a finales 
del siglo xvlll. 
Es un sistema terapéutico  holístico, construido sobre tres pilares fundamentales: Doctrina, 
Semiología, y Terapéutica, que concibe al ser humano integral construido de  Espíritu, 
Energía vital y Cuerpo  a la salud como un estado en el que la energía vital conserva todo el 
organismo en armonioso funcionamiento, quien observó que los síntomas de una enfermedad 
pueden ser inducidos en individuos sanos por el consumo de ciertas sustancias. 
 Hahneman   desarrolló la homeopatía durante muchos años, inició en 1790 y acuñó el 
término homeopatía del griego omonios que significa similar y pathos que significa 
sufrimiento 
 
3.1 Elaboración diluciones   
La implementación de un procedimiento para la elaboración de diluciones y/o formulas 
oficinales permite  garantizar uniformidad de todas las preparaciones guardando las técnicas 
de preparación de las farmacopeas oficiales, y dar cumplimiento de los objetivos de calidad 
de productos en proceso y producto terminado. 
La ejecución de este procedimiento debe ser realizado cada vez que se realice una dilución. 
El desarrollo de este procedimiento garantiza la acción farmacoterapeutica del medicamento 
homeopático. 
 
2.1.1. Procedimiento de Elaboración de Diluciones. 
 
 Para la ejecución de este instructivo el personal de producción debe seguir el 
procedimiento (indicaciones) condiciones generales de producción. 
 
 Se debe llevar la dilución requerida a ser preparada al área de formulación junto con 
la dilución anterior más próxima o cepa, ejemplo (si se desea preparar Belladona 
atropa D6  debe tomar Belladona atropa D5, D4, o D3, si se desea preparar nux 
vómica D12 se debe tomar nux vómica D11 o D10). 
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  las preparaciones oficinales desde la D1 hasta la D12 se deben realizar una a una 
(diluciones bajas), las preparaciones oficinales desde la D12 hasta la D30 se deben 
realizar una a una o por método KORSAKOV (diluciones medias), las preparaciones 
oficinales desde la D30 hasta la D1000 se deben realizar una a una, por método 
KORSAKOV, o por método centesimal (diluciones altas). 
 Alistar y llevar los implementos necesarios para la formulación del producto (frasco 
Scott de 1000ml, 500ml, probeta de 500ml, 250ml, 100ml, 50ml, 10ml, pipeta de 
10ml, 5ml, beaker de 1000ml, 250ml, pera y/o pipeteador), según la cantidad a 
preparar y deben estar limpios. 
 Las diluciones bajas D (decimal) se preparan con 1parte de medicamento 
(medicamento oficinales) y nueve partes de vehículo (alcohol etílico 30%) y se 
dinamiza en cada dilución preparada (100 golpes mínimos secos de forma vertical y 
sucesivos) ejemplo se desea preparar Allium cepa D6 700ml, la dilución más próxima 
es Allium cepa D3.  
 
 
 
 
Las diluciones medias D (decimal) METODO KORSAKOV se preparan con 1parte 
de medicamento (medicamento oficinales) y nueve partes de vehículo (alcohol etílico 
30%) y se dinamiza en cada dilución preparada (100 golpes mínimos secos de forma 
vertical y sucesivos) se rechaza el contenido y se deja el frasco boca bajo por un 
minuto, se le adiciona la cantidad de vehículo a preparar se dinamiza y se obtiene una 
dilución 5 veces más, ejemplo se desea preparar Allium cepa D23 500ml, la dilución 
más próxima es Allium cepa D12.  
 
 Las diluciones altas D (decimal) METODO CENTECIMAL se preparan con 1parte 
de medicamento (medicamento oficinales) y noventa y nueve partes de vehículo 
(alcohol etílico 30%) y se dinamiza en cada dilución preparada (100 golpes mínimos 
secos de  
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Forma vertical y sucesivos) se obtiene la dilución según tabla 1, ejemplo se desea 
prepara Echinacea purpurea D200 1000ml, la dilución más próxima es Echinacea 
purpurea D30. 
 
 En caso de ser preparaciones centesimales, milésimal, cincuenta milésimal se 
procede a lo descrito por las farmacopeas oficiales en el país. 
 
 DECRETO NUMERO 3553 DE 2004 
Artículo 1°. Modifíquese el artículo 3° del Decreto 2266 de 2004, el cual    quedará 
así: 
"Artículo 3°. Farmacopeas y textos de referencia oficialmente aceptados. 
Los textos de referencia oficialmente aceptados para efectos del presente decreto son 
el Vademécum Colombiano de plantas medicinales, las Farmacopeas British Herbal 
Pharmacopoeia, British Pharmacopoeia, Real Farmacopea Española, o las que rijan 
para la Unión Europea, USP, Brasilera, mexicana, el Codex Francés, el texto de 
Plantas Medicinales 
Iberoamericanas Gupta M.P. CYTED, WHO MONOGRAPHS ON SELECTED 
MEDICINAL PLANTS, Plant Drug Análisis Wagner, Napralert, Flora Medicinal 
Colombiana, Especies Vegetales Promisorias, en sus ediciones vigentes. 
Parágrafo 1°. Para efecto del control de calidad de los excipientes empleados en la 
formulación y demás insumos de producción que no hagan parte de las farmacopeas 
anteriormente anotadas, se considerarán como farmacopeas oficiales las de Estados de 
América (USP), Británica (BP), Alemana (DAB), europea e internacional (OMS) o la  
que en su momento rija para la Unión Europea. 
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2.1.2. Relación de escala centesimal y decimal  
 
Escala centesimal Escala decimal 
1 CH  D 1 
2 CH  D 2 
3 CH  D 3 
4 CH  D 6 
5 CH  D 30 
6 CH D 100 
7 CH D 200 
8 CH 
9 CH 
 D 500 
 D 1000 
Imagen 1 Relación de escala centesimal y decimal. 
 
2.2.Elaboración Fórmulas Magistrales 
 
      3.2.1 Procedimiento de Elaboración  
 
 Para la ejecución de este instructivo el personal de formulación debe tener la orden de 
producción. 
 Verificar que las materias primas dispensadas sean las descritas con la dilución 
correspondiente en la orden de producción y/o (FORMULA) Previamente elaborada 
según procedimiento DT.PR.06 elaboración de diluciones  
 Alistar y llevar los implementos necesarios para la formulación de las fórmulas 
magistrales (frasco schott de 2000ml, 1000ml, probeta de 500ml, 250ml, 100ml, 
50ml, 10ml, pipeta de 10ml, 5ml.) según la cantidad a preparar y deben estar  limpios. 
 Se debe dividir el volumen total a preparar entre la cantidad de diluciones a mezclar 
para tener a partes iguales de cada una.  
 En un frasco de suficiente capacidad se mide en una probeta el volumen requerido y 
se  adiciona el primer medicamento que aparece en la formula  al frasco schott de 
suficiente capacidad se cierra y se dinamiza (100 golpes mínimos secos  de forma 
vertical y continuos). 
 Se debe ir diligenciando el formato de control elaboración de medicamentos 
DT.RG.10 en las casillas correspondientes a cantidad adicionada para control en 
proceso. 
 De igual manera se adiciona al frasco en forma sucesiva los demás medicamentos 
descritos en la formula y/o orden de producción, verificando su nombre y dilución 
correspondiente, se dinamiza a medida que se adiciona los medicamentos (uno a uno). 
 Una vez terminada la adición de todos los medicamentos, filtrar si se requiere. 
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 Envasar y acondicionar. 
 Se entrega al auxiliar de farmacia. 
2.3.Elaboración Glóbulos  
 
     3.3.1 Procedimiento de elaboración 
 
 Para la ejecución de este instructivo el personal de formulación debe tener la orden de 
producción. 
 Verificar que la materia prima (glóbulos inertes) esté aprobada y la  fórmula magistral 
(medicamento compuesto y/o multipotencia) y  preparaciones oficinales 
(medicamentos unitarios) corresponda a la dispensada previamente elaborada según 
procedimiento elaboración de medicamentos, estas preparaciones deben estar en 
alcohol al  30° .  
 Alistar y llevar los implementos necesarios para la formulación del producto (frasco 
ámbar de 500 ml, pipeta de 10ml, 5ml, vaso Beaker de 1000ml, 250ml, pipeteador y/o 
pera) según la cantidad a preparar y deben estar  limpios. 
 La cantidad a adicionar o impregnar es del 1.2% del volumen total a preparar ejemplo 
si se desea impregnar 100g de Árnica montana D8 se toma 1ml del medicamento en 
alcohol 96° y se divide en tres partes. 
 En un frasco de suficiente capacidad se pesan en una balanza según capacidad los 
glóbulos en la cantidad requerida. 
 Se prosigue a medir el volumen de la preparación magistral (medicamentos 
compuestos, o multipotencia ) y  preparaciones oficinales (medicamentos unitarios) 
en una pipeta con el pipeteador y/o pera y se le adicionan a los glóbulos previamente 
pesados gota a gota o mililitro a mililitro y se agitan, para una impregnación total de 
los glóbulos.  
 Se dejan al aire libre para secar durante 8 horas y repetir el procedimiento anterior dos 
veces más (triple impregnación) 
 Se debe ir diligenciando el formato elaboración de medicamentos. En las casillas 
correspondientes a cantidad adicionada para control en proceso. 
 Una vez terminada las tres impregnaciones se procede a  envasar y al 
acondicionamiento. 
 Se entrega al auxiliar de farmacia. 
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3. Justificación del proyecto 
Es preciso el posicionar los medicamentos Homeopáticos y para ello se requiere realizar un 
análisis de rentabilidad, con la finalidad de proveerlos y que se encuentren al alcance del 
consumidor, en términos de calidad y precio. Para ello, se pretende implementar una 
Farmacia Homeopática Nivel II, con todas las especificaciones legales y técnicas, de acuerdo 
a la experiencia con que se cuenta en esta área laboral. Así mismo, como Profesionales del 
medicamento, suministrar con responsabilidad y veracidad la utilización de los mismos, en 
especial al cuerpo médico responsable de la prescripción. 
 
Al minimizar la intermediación que existe en la comercialización de los medicamentos 
homeopáticos, se podría brindar precios favorables para el paciente, adicional a esto la 
ubicación geográfica de las farmacias Homeopáticas coincide al norte de Bogotá, 
especialmente en estratos altos (Cuenca, 2010) lo cual impide el acceso de los de los usuarios 
de otras localidades de estratos más bajos.   
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4. Antecedentes 
 
 5.1 Características generales del proyecto 
Este proyecto inicialmente busca crear una farmacia homeopática que ofrezca productos 
seguros, eficaces y de calidad para  patologías específicas de los sistemas gastrointestinal, 
inmunológico, y  nervioso que puedan ser tratadas con la medicina homeopática.Vitalfarme 
busca crear un nuevo campo de curación dentro del  paradigma einsteniano, en lo que 
llamamos medicina bioenergética o alternativa entre la que encuentra la homeopatía. 
La homeopatía es un sistema terapéutico, construido sobre tres pilares fundamentales doctrina 
semiología y terapéutica, que considera al ser humano integral, en el  que la energía vital 
conserva todo el organismo en funcionamiento armonioso. De igual forma la enfermedad se 
define como un desequilibrio en la energía vital, si no se trata a tiempo llevara a lesiones de 
tipo orgánico. 
En Latinoamérica ya está creciendo el mercado farmacéutico, así mismo se van adoptando 
mejoras en el estilo de vida, la tendencia es a cuidarse de forma natural, con la finalidad de 
disminuir las secuelas que producen muchos de los fármacos que se consumen a diario, la 
homeopatía se ha convertido en parte de la medicina alternativa , incluyéndose en los planes 
se seguridad social, incluso en países como Cuba donde la medicina tiene excelentes 
profesionales; en Europa ya se tiene incluida la terapia homeopática a través del servicio de 
salud obligatorio, en Gran Bretaña hay cuatro hospitales homeopáticos integrados dentro del 
Sistema Nacional de Salud británico (National Health Servicie). 
A nivel Colombia ha sido notable el crecimiento de nuevas farmacias homeopáticas, en 
especial en Medellín y Bogotá, las persona ahora quieren más alternativas diferentes que 
tengan menos efectos adversos.  
 
 5.1.1 Políticas y normas gubernamentales 
 5.1.2 Legislación para las farmacias homeopáticas 
Decreto 3554 de 2004: Por el cual se regula el régimen  de registro sanitario, vigilancia y 
control sanitario de los medicamentos homeopáticos para uso humano y se dictan otras 
disposiciones. 
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Decreto 1737 de 2005, “El cual se reglamenta  la preparación, distribución, dispensación, 
comercialización y etiquetado, rotulado y empaque de los medicamentos homeopáticos 
magistrales y se dictan otras disposiciones. 
Decreto 4664 de  2006 por el cual se modifica el Decreto 1737 de 2005 y se dictan otras 
disposiciones. 
Decreto 1861 de 2006 por el cual se modifica y adiciona  el Decreto 3554 de 2004 y se dictan 
otras disposiciones. 
Decreto 4858 de 2007  por el cual se modifican el  artículo 26 del decreto 1861 de 2006. 
Resolución 4594 de 2007 por el cual se expide el Manual de Buenas Prácticas de 
Manufactura para Medicamentos Homeopáticos y se dictan otras disposiciones. 
Resolución 3665  de 2009 por el cual se adopta  la  Guía de verificación  de cumplimiento de 
de Buenas Prácticas de Manufactura para Medicamentos Homeopáticos y se dictan otras 
disposiciones. 
La farmacia homeopática según el Decreto 1737 de 2005  es un establecimiento farmacéutico 
autorizado de acuerdo   a su clasificación para la tendencia, venta y dispensación de 
medicamentos homeopáticos simples y complejos, así como para la elaboración, venta y 
dispensación de medicamentos homeopáticos magistrales y oficinales los cuales deben ser 
almacenados en secciones separados por  categorías, los cuales deben  ser expedidos por 
prescripción médica para su dispensación y los de venta libre. 
Entre su clasificación según el capítulo III de las farmacias homeopáticas  en cuanto a la 
distribución y venta  de los medicamentos homeopáticos magistrales y oficinales tenemos. 
 
4.1.1.  Farmacia Homeopática Nivel I 
Son aquellas que legalmente están autorizadas las  cuales se dedican  a la dispensación y 
venta  al detal  de medicamentos homeopáticos simples y complejos, podrá además expender 
literatura científica sobre el tema. La dirección técnica estará a  cargo de un Químico 
Farmacéutico o regente de farmacia.  
4.1.2.  Farmacia Homeopática Nivel II 
Están legalmente autorizadas y además de las actividades  por la de nivel I  disponen de la 
infra estructura y la capacidad técnica  y operativa para la preparación de los medicamentos, 
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en formas farmacéuticas no estériles la dirección técnica de estas farmacias estará a cargo de 
un Químico Farmacéutico
1
. 
 
   5.3. Factores condicionantes 
 
Demanda: La demanda es uno de los factores importantes que puede condicionar el tamaño 
del proyecto, en cuanto a la infraestructura. 
Suministro de materias primas: Es importante el  suministro de una materia prima ya  que 
es importada, y actualmente en Colombia no hay laboratorios autorizados para la extracción 
de tinturas madres, (Materia prima base para la elaboración de diluciones homeopáticas), por 
lo que se deben importar de países como Suiza, Alemania, Francia, Inglaterra. 
Confianza; los medicamentos deben tener calidad sujeta a estándares nacionalmente 
reconocidos tener personal calificado. 
Seguridad; los medicamentos deben estar sometidos a procesos técnicamente implementados 
y documentados, los cual permite tener el control y revisión permanente, para asegurar su 
calidad. 
Satisfacción; Como en cualquier actividad económica se requiere la satisfacción del cliente, 
en cuanto a la calidad de los productos. 
Respaldo; El respaldo ofrecido va acompañado de la Secretaria de Salud como ente 
regulador, y de una constante búsqueda de la calidad en la producción de los medicamentos. 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                 
1
 INVIMA. Homeopáticos. (Consultada el 27 de Febrero de 2014, a las 10:23am). Disponible en: 
https://www.invima.gov.co/index.php?option=com content&view=article&id=650&Itemid=221 
INVIMA. Fito terapéuticos- (Consultada el 11 de Mayo de 2014, a las 2:05pm). Disponible en: 
https://www.invima.gov.co/index.php?option=com content&view=article&id=653&Itemid=227 
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5.3.1 Cronograma del proyecto 
Actividad Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4 Semana 5 Semana 6 
Identificar las condiciones de 
mercado, técnicas y financieras, 
para analizar la viabilidad y su 
posterior implementación de una 
Farmacia Homeopática nivel II. 
 
      
Desarrollar un estudio de 
mercado que nos permita tener un 
panorama del nicho de mercado, 
costumbres y tendencias con el 
fin de proyectar los ingresos de 
cada producto en el proyecto. 
 
      
Determinar los aspectos técnicos 
y de ingeniería del proyecto para 
su puesta en marcha. 
 
      
Reconocer los requisitos técnicos 
y legales, en general de una 
Farmacia Homeopática nivel II 
      
Realizar el estudio financiero, 
que nos permita determinar la 
inversión del proyecto. 
 
      
 Realizar la evaluación 
económica, para ver la viabilidad 
de la implementación de la 
farmacia homeopática Vital 
Farme. 
 
 
      
Tabla 1.Cronograma del proyecto 
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5. Estudio de mercado 
 
6.1. Objetivos del estudio de mercado 
 Estudiar el segmento de mercado al cual se va a dirigir los productos y 
encontrar el target adecuado en términos de capacidad de adquisición 
económica, y necesidades para los productos del proyecto. 
 Determinar el mercado objetivo, meta y potencial para generar la proyección 
de crecimiento de ventas del proyecto. 
 Verificarla posibilidad real de penetración del producto en el mercado en 
cuanto precios y condiciones de venta para lograr un posicionamiento acorde 
con la expectativa de mercado. 
 Analizar la competencia actual en el mercado para los productos que se 
pretenden comercializar. 
 Elaborar una política adecuada de precios y la forma de comercialización del 
producto. 
 
6.1.2 Metodología aplicada en el estudio de mercado 
Para alcanzar los objetivos propuestos del estudio de mercadeo se aplicó la investigación 
descriptiva, acompañada de métodos para recolección de datos que evidenciaran información 
acerca del producto que se tiene proyectado lanzarlo al mercado. Frente al mercado de la 
homeopatía en general sobre nuestros productos, cuantificar los comportamientos, explicar 
actitudes en la oferta y demanda con el fin de buscar proyectar valores a futuro; predecir 
variaciones en la demanda de nuestro producto, niveles de incremento en las ventas, potencial 
de mercados a futuro, número de usuarios en  tiempo, comportamiento de la competencia etc.  
Las fuentes derecolecciónusadasfueronprimariasysecundarias.Paralarecopilacióndedatosse 
usaron bases de datos de artículos científicos e instituciones educativas y algunos libros como 
fuente primaria, y como fuentes secundarias para la realización de investigación. 
 
Se da inicio a la investigación con revisión de documentos, posteriormente se aplica de 
acuerdo a la información y se realiza análisis de éstas, mediante las cuales se conoció el 
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marco legal, marco técnico y en general los requisitos básicos para la implementación de la 
farmacia nivel ll, y así desarrollar los productos  de acuerdo al estudio de viabilidad y 
factibilidad 
 
6.3. Análisis del entorno 
6.3.1 Económico 
La industria farmacéutica homeopática genera grandes ingreso y empleos alrededor del 
mundo y actualmente ha establecido lineamientos para la fabricación de productos 
medicamentos con el fin de hace más seguro su uso se ha demostrado un creciente interés en 
estos productos homeopáticos lo cual impacta notablemente  el sector económico, se puede 
ver el ambiente competitivo el precio de los productos donde podemos ver la rentabilidad del 
negocio, como se observa en Portafolio: 
 En el país se consumen 11,7 billones de pesos al año en medicinas, según cifras 
suministradas por la Cámara Colombiana de Medicamentos de la Andy. Y operadores 
del sector indican que entre un 5% y un 7% corresponde a los homeopáticos, es decir 
que el mercado específico de estos ascendería a una cifra ubicada entre los 580.000 y 
los 800.000 millones de pesos anuales. 
 Se trata de un sector con un auge exponencial a nivel mundial y mucho más en el 
ámbito local. Fabio González, representante de la Asociación de Médicos 
Investigadores en Terapéuticas Alternativas, asegura que su crecimiento en las 
últimas dos décadas se acerca al 500 por ciento.  
 Germán Benítez, integrante de la Asociación Médica Homeopática de Colombia 
(Asmhoc) indica que hace una década había si acaso 20 farmacias de este tipo en 
Bogotá y hoy día pasan de 500. 
 Se estima que en el mundo existen casi 3.000 referencias. Algunas corresponden a 
unitarios (una sola molécula), que no necesitan registro sanitario en Colombia ni 
fórmula médica para ser vendidos, y otros son compuestos (dos o más moléculas), que 
sí lo  
requieren.  
 
“Es decir que si dice que es bueno para el vértigo tiene que haber un estudio clínico 
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donde se muestre su eficacia”, explica Benítez. En ese sentido, significa que cumplen 
con la especificación que ahora está ordenando la FTC en EE. UU. y en esa medida 
no habría una afectación en el mercado local. (Alonso, 2016) 
6.3.2 Tecnológico 
Evaluar todos los procesos tecnológicos para garantizar una calidad constante, conforme a los 
requisitos y necesidades,analizando,controlando las tendencias, deficiencias en los mercados 
ya que la técnica utilizada juega un papel muy importante y obligatoria para mantener el 
cumplimiento de las especificaciones de calidad, con el fin de una mejora continua en todos 
los procesos de producción y más aún si estos productos influyen en la salud  de las  personas 
,nuestra  empresa está orientada a desarrollar productos de alta eficacia y  calidad ,gracias a 
las herramientas tecnológicas que nos permiten tener control y trazabilidad durante todo el 
proceso de fabricación ,lo que  permite cumplir con un producto de excelente calidad con 
todas las garantías necesarias, si llegara afectar la salud de las personas, mostrando que todo 
el proceso se encuentra controlado. 
 
6.3.3. Político 
 De acuerdo al  Ministerio de Salud y Protección Social y a la sala especializada de 
medicamentos homeopáticos  del Invita, los medicamentos homeopáticos están enfocados al 
cumplimiento y verificación de Buenas Prácticas de Manufactura. 
La necesidad de ser más productivos, más independientes manifiestan  una tendencia a 
analizar las políticas nacionales e internacionales que nos afectan en la capacidad de los 
procesos de producción y fabricación, importación y exportación; los recientes tratados de 
libre comercio, se convierten en una variable referente muy importante, ya que nos exigen ser 
una   industria más competitiva, con personal calificado, idóneo y experto en  todo el  tema 
de elaboración. 
 
6.3.4 Social 
Comparativamente, la aceptación de la homeopatía por parte de la sociedad civil es mayor 
que por parte de la comunidad científica. Sin embargo, la influencia social nos permite ver 
que la aceptación por parte de la sociedad influye directamente en su profesionalización. La 
introducción de la medicina alternativa en la Universidad Nacional fue un proceso largo y 
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complejo, desde 1881 hasta 2001, porque a pesar de tener abierta un área para la enseñanza 
de otras racionalidades médicas, éstas se visibilizan como sistemas médicos culturales 
contrapuestos al sistema médico convencional o científico. (Martilletti, 2015) 
A nivel social la Homeopatía como terapia ofrece una alternativa para aquellas personas que 
no encuentran en la medicina tradicional una opción para ciertas afecciones de salud, como 
por ejemplo algunos tipos de alergias , como la rinitis, la sinusitis, y afecciones gástricas 
como (ulceras y gastritis), la finalidad es proveer mejoras en este tipo de afecciones 
mejorando los procesos y certificaciones en calidad debido a que el Invima día a día va 
regulando con más rigor tanto la alopatía como la homeopatía con el fin de buscar esa 
continua mejora en la calidad, en pro de la salud de los Colombianos. 
6.3.5. Cultural 
El  bienestar  de  las  personas  y  su  entorno,  su  educación y  cultura,  son  elementos 
esenciales para que de una manera más responsable nos preocupemos por  el bienestar tanto  
físico,  mental  y   emocional  de  nuestros clientes. 
Nos  estamos preocupando  porque  nuestros clientes adquieran un medicamento  adaptado a 
sus necesidades, nuestro esfuerzo hoy en día se basan en su bienestar  ya que su desarrollo 
está fundamentado en la interrelación con el medio ambiente, la cultura y su entorno social. 
6.3.6. Jurídico-legal 
Fabricación: en el cual se plantea el compromiso de la empresa “VitalFarme S.A.S, la cual 
utiliza su capacidad instalada y procesos productivos para la fabricación del producto, 
realizando una negociación jurídica  para cumplimiento de requerimientos, especificaciones y 
acuerdos de las partes. En este se relacionará las obligaciones de fabricación a  la cual como 
empresa debe dar cumplimiento a lo establecido. 
-Contrato de trabajo: En el cual se establece las condiciones de contratación del personal 
requerido para el desarrollo de las actividades de la empresa, tales como dirección, área 
financiera, área de comercialización y marketing, área tecnológica entre otras. 
Contrato de conformación de la sociedad, donde se estipulan las  responsabilidades, 
obligaciones, aportes de  cada socio, y distribución de ganancias por la actividad realizada. 
6.3.7 Ambiental 
Se implementan técnicas de manejo de desechos dando inicio por la identificación del tipo de 
desecho, generación y separación, almacenamiento y transporte y la disposición final de 
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estos. En su gran mayoría se manejaran desechos generales o  comunes que no representan un 
riesgo para la salud humana y el ambiente y que no requieren manejo especial. Se trabajara 
en reducirla generación de desechos promedio del recurso de los que se puedan y del reciclaje 
como de papel, vidrio, plástico. Después de la generación se clasificarán (orgánicos, 
inorgánicos, ordinarios, reciclables, peligrosos) y se separarán los desechos que sean 
originados en cada área donde estarán claramente identificados. De ahí son llevados a área de 
cuarentena que debe cumplir con ciertas especificaciones técnicas para posteriormente ser 
llevadas a su disposición final. 
 
6.4 Determinación del área de influencia del proyecto 
El área de influencia del proyecto corresponde al área de impacto o región del ambiente que 
se verá afectado directa o indirectamente por el desarrollo de las actividades realizadas 
durante  el funcionamiento de la farmacia nivel ll.La determinación de áreas de influencia, 
tanto directa como indirecta está marcada por el alcance geográfico  y por los impactos. En la 
determinación del área de influencia directa e indirecta se deben considerar el 
posicionamiento geográfico de la empresa, las actividades realizadas, la naturaleza de las 
actividades y el componente social del sector. 
Para la producción de los medicamentos homeopáticos se va a adoptar la modalidad de 
fabricación, VITAL FARMES.A.S estará ubicada en Bogotá, calle 57 No. 25 - 16, en el 
barrio Galerías donde hace parte de la localidad de Teusaquillo. 
Se ha caracterizado por tener una importante actividad económica, encontrando 
principalmente una baja participación de la industria (7%) frente a una  amplia cobertura 
comercial y de  servicios, las cualesabarcanel93% del total de las actividades económicas de 
la localidad.  
 
 
6.4.1 Área de influencia directa 
El área de influencia directa del proyecto corresponde al sector donde  se desarrollan las 
actividades de elaboración del producto, y en el cual los impactos producidos se manifiestan 
con mayor  intensidad y de forma inmediata. 
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Para la producción de los medicamentos homeopáticos se va adoptar la modalidad de 
fabricación, vital farme s.a. s estará ubicada en Bogotá, calle 57 # 25 - 16, en el barrio 
galerías. Donde hace parte de la localidad de Teusaquillo.se ha caracterizado por tener una 
importante actividad económica, encontrando principalmente una baja participación de la 
industria (7%) frente a una amplia cobertura comercial y de servicios, las cuales abarcan 
el93% del total de las actividades económicas de la localidad. 
 
6.4.2. Área de influencia Indirecta 
 
En el área de influencia indirecta los componentes ambientales   se  manifestarán   con  
menor  intensidad  ya  que  el  establecimiento seleccionado para  almacenamiento y 
distribución no tiene  maquinarias que generen contaminación auditiva y no realiza 
actividades que puedan provocar contaminación del aire. Este estará ubicado en la región 
urbana en la ciudad de Bogotá D.C en donde hay buena afluencia de transporte y buen estado 
de vías. 
 
6.4.3. Perfil de caracterización de la demanda (segmentación) 
 
Los productos van dirigidos a todas aquellas personas que tienen problemas de  salud y  
requieren terapias homeopáticas y que residen en la ciudad de Bogotá inicialmente, 
Brindando una   solución que proporciona alivio tranquilidad apoyo diario, en las afecciones 
de  los sistemas inmunológico, nervioso y gastrointestinal (como consecuencia del estrés, 
malos hábitos alimenticios), a los niños, ancianos y comunidad en general, en la búsqueda de 
fomentar y mantener un estilo de vida saludables.  
 
6.4.4. Identificación y análisis de la competencia (análisis de evaluación) 
 Entre ellos encontramos la Heel, MagnoFarma, LHA  
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Farmacia homeopática Magnofarma Producto Precio 
Sistema Gastrointestinal Gastirondib 56.000 
Sistema Inmunológico  Bronchodib 35.000 
Sistema Nervioso Pasidib 36.000 
farmacia homeopática Heel Producto Precio 
Sistema Gastrointestinal Nux vómica 58.000 
Sistema Inmunológico  Echinacea 77.000 
Sistema Nervioso Nervisan 90.000 
farmacia homeopática L.H.A. Producto Precio 
Sistema Gastrointestinal Nuxvom L.H.A 48.000 
Sistema Inmunológico  Allicep L.H.A 35.000 
Sistema Nervioso Hypresol L.H.A 70.000 
farmacia homeopática Vital Farme Producto Precio 
Sistema Gastrointestinal Nux Vómica 36.000 
Sistema Inmunológico  Acidum phosphorico 36.000 
Sistema Nervioso  Pasimax 18.000 
 
Tabla 2.Competidores Principales de Acuerdo a los productos Premium de Vital Farme 
 
6.4.5 Proyección de las variables demanda y oferta 
Las terapias alternativas son una opción en ciertos pacientes que presentan reacciones 
exacerbadas frente a medicamentos alopáticos, se han vuelto más usadas los últimos años. 
La salud y el bienestar se han convertido en un aspecto de gran importancia, de modo que 
cada vez son más los consumidores que de mandan este tipo de  productos para mantener un 
estilo de vida mejor y en busca de prevenir patologías graves como por ejemplo las 
gastrointestinales. Según el ministerio de la protección social y salud, en su plan obligatorio 
de Salud, no se reporta la terapia homeopática como alternativa de tratamiento para las 
patologías antes mencionadas, lo cual hace necesario aportar nuevas opciones para los 
pacientes. 
El manejo de patologías alérgicas como el asma representa importancia en el estudio de las 
terapias, en los niños se evidencia aumento de este tipo de enfermedades como lo muestra un 
estudio en el cual se evalúa la evolución de la enfermedad con medicamentos homeopáticos 
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mostrando excelentes resultados después de 3 y 6 meses consecutivos de tratamiento. (Shafei 
HF1, 2012). Por esta razón se proyecta a nivel social y económico buena aceptación y así 
mismo 
Buena oferta. Adicionalmente se tienen los contactos necesarios con los proveedores para 
garantizar la accesibilidad a las materias primas requeridas para la producción, para el 
proceso de maquilas se realiza contrato con laboratorios farmacéutico Vital Farme S.A.S que 
es una industria que presenta varias ventajas para la producción de estos productos 
homeopáticos pues es una empresa con grandes competencias y cuenta con un nivel 
tecnológico alto que permitiría la cobertura en caso del aumento  de la demanda de los 
productos a desarrollar. 
 
6.4.6. Definición del producto para el proyecto, características, ventaja competitiva, que 
necesidad, deseo problema satisface. 
Los productos que se van a desarrollar  para la iniciación del proyecto de la Farmacia  Vital 
Farme S.A.S nivel II, son los que se relacionan a continuación: 
 
 
Producto Forma Farmacéutica Dosificación 
Manejo del sistema 
inmunológico 
(Jarabe por 120 mL) 
 
Según criterio medico 
Manejo del sistema 
nervioso 
( Gotas y Glóbulos 30/20 mL ) 
 
Según criterio medico 
Manejo del  sistema 
gastrointestinal 
(Jarabe 120 mL) 
 
Según criterio medico 
 
Tabla 3.Descripción de los Productos Premium con los que se iniciara el Proyecto 
 
Manejo del sistema inmunológico: Trastornos del sistema inmunológico infecciones virales 
sinusitis, rinitis, Asma, laringitis etc. 
 
Manejo del sistema nervioso: Estados de ansiedad y tención, intranquilidad, angustia, 
vértigos, sedante natural etc. 
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Manejo del sistema  gastrointestinal: Útil como terapia complementaria para desordenes  
orgánicos y funcionales del sistema gastrointestinal, ejemplo Gastritis flatulencias, 
estreñimientos etc. 
 
6.4.7. Ventaja Competitiva 
Nuestra ventaja competitiva consiste en que nuestros productos homeopáticos están  hechos a 
base de tinturas madres (material vegetal extraído por laboratorios Europeos certificados, 
base fundamental para la elaboración de medicamentos homeopáticos. 
En el presente proyecto se tienen tres aspectos o ventajas competitivas que son: 
 Innovación en los productos ya que se van a presentar en formas como el Jarabe que 
permite ser llamativos   al consumidor y se manejaran variedad de sabores. 
 
 
 Precio bajo con relación a los principales competidores, con el fin de romper barreras 
en el mercado. 
 Bajos efectos secundarios con relación a  medicamentos alopáticos de venta libre, lo 
que permite adherencia con facilidad a la terapia. 
 Manejo de patologías poco comunes, y que él la Medicina Alopática difícilmente 
encuentran alivio. 
 
6.5. Necesidad que satisface 
Las principales  necesidades  que cubren estos medicamentos homeopáticos es la de tratar y 
prevenir las patologías  que en la medicina tradicional se manejan  pero tienden a generar 
fármaco dependencia, como por ejemplo las  de tipo inmunológicas,  Nerviosas, y 
gastrointestinales , dentro de las cuales  se encuentran algunas comunes, como: los resfriados, 
la rinitis, la mala digestión, el insomnio y la depresión, la gastritis y la ulcera péptica, se ha 
evidenciado que estas afecciones además de ser muy frecuentes  a nivel mundial no son 
fáciles de tratar con la alopatía debido la reincidencia y el uso de antibióticos que ocasionan 
resistencia en el organismo y otros tipos de efectos secundarios. 
El manejo adecuado del precio es de gran importancia ya que se busca asequibilidad, a 
diferentes estratos socio económico. 
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6.5.1 Análisis de comercialización y canales de distribución 
La dinámica cambia ante de los mercados, la competencia mundial e incremento de 
expectativas del cliente  han llevado a los fabricantes a centrarse cada vez más en temas 
como: 
Velocidad de entregas, fiabilidad y flexibilidad Para aumentar estas capacidad es la idea  es 
poner en práctica estrategias de integración de la cadena de suministro, para así alcanzar 
competitividad y mejorar el desempeño. 
El consumidor moderno es cada  vez más exigente y el decide qué, cuándo, dónde y cómo va 
a   realizar su compra .Por lo tanto se van a usar canales de distribución en donde el productor 
se encuentre más cercano al consumidor para conocer sus verdaderas necesidades  y gustos. 
Como estrategia de mercadeo se aplicara los canales de distribución, como son producto, 
precio, promoción y plaza. La estructura del canal será la que se utiliza generalmente para 
distribuir productos de gran demanda, pues como fabricantes no podemos tenerla capacidad 
de distribución por unidades y se incrementarían costos al hacer llegar el producto al 
consumidor. El canal de distribución sería mayorista de tal consumidor. Se considera este 
modelo de canal de distribución porque el objetivo es crear una gran demanda de este 
producto de la línea de mercado farmacéutico homeopático dirigido a los pacientes . Este 
modelo garantiza el mayor número de contactos posibles con el consumidor.Tambiénse  
podrá tener control sobre el nivel de  inventarios, rotación del producto y los costos de 
distribución del producto se hacen menores. 
 Jarabes  Glóbulos Gotas 
Laboratorios Si Si Si 
Farmacias Homeopáticas Si Si Si 
Médicos homeopáticos Si Si Si 
 
Tabla 4. Identificación de donde se comercializan los principales Medicamentos Homeopáticos. 
 
 Heel, Magnofarma, London, Médicos Especialistas en Homeopatía Homotoxicologia. 
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6.5.2. En relación con el consumidor 
Con el pasar del tiempo y  la  aparición de nuevas enfermedades, y los hábitos de vida poco 
saludables, como el consumo de alimentos cargados de tóxicos, químicos, azucares, harinas 
refinadas y aquellos de origen animal asociados a estilos de vida sedentarios, una elevada 
contaminación ambiental y estrés del día a día, que generan cambios como fatiga, nervios, 
tránsito intestinal complicado  entre otros, los cuales actúan como señales de alarma que 
cuando aparecen las personas se empiezan a preocupar más por la nutrición y  estilos  de vida 
saludables, la homeopatía garantiza por medio de sus productos naturales minimizar daños 
colaterales, lo cual ofrece que el consumidor opte por esta opción con tranquilidad, además 
porque los medicamentos homeopáticos deben ser formulados por un médico especialista en 
medicina homeopática.  La mayoría de las personas recurren a la auto formulación, lo que 
conlleva a que el organismo no responda bien al uso. 
. 
6.5.3. Participación del proyecto en el mercado 
Con el objetivo de liderar la participación en el mercado del presente proyecto, se va a 
enfocar en el manejo del precio, la calidad y la comercialización activa por medio de los 
visitadores médicos,  el mercado  Homeopático está en constante crecimiento en Bogotá, ha 
aumentado la participación  de la homeopatía tanto en especializaciones a nivel académico 
como en las clínicas. 
Hoy en día, el mercado natural genera en el país un promedio de 21.000 empleos directos y 
unos 100.000 indirectos, contando a nivel nacional con 35 laboratorios naturistas dedicados a 
crear suplementos dietarios y productos Fito terapéuticos elaborados con plantas medicinales, 
y aproximadamente con unos 40 laboratorios homeopáticos , haciendo con la 
comercialización de medicamentos se pretende impactar para que la presencia de  estas 
manifestaciones o efectos adversos se minimice y se prevenga con un costo asequible ,y 
contribuir con el mejoramiento y mantenimiento de  la calidad de vida de las personas. 
 
6.5.4. Requisitos y normas de calidad que debe cumplir el producto 
Los requisitos a tener en cuenta según el  decreto 1737 de 2005 del  ministerio de protección 
social son: 
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En el capítulo v  se especifica la  etiqueta, rótulos empaques de los medicamentos 
homeopáticos magistrales y  oficinales estarán expresadas en tinta  en caracteres fácilmente  
legibles claramente comprensibles e indelebles. 
Artículo 13-Las etiquetas de los medicamentos homeopáticos magistrales deberán contener la 
siguiente información; 
 
6. Composición cual cuantitativa de la preparación indicando la  escala  de 
dinamización. 
7. Leyenda que indique el  tipo de medicamento así: “Medicamento Homeopático 
Magistral” 
8. Vía de administración y cantidad de medicamento por envase. 
9. Fecha de preparación. 
10. Fecha de vencimiento 
11. Nombre, dirección y teléfono de la farmacia homeopática que preparo  el  
medicamento. 
12. Condiciones  de almacenamiento y  conservación. 
13. Una leyenda con las advertencias; “Manténgase fuera del alcance de los niños” 
”Desechar si  observa cambio en la  apariencia, sabor u olor del producto”. 
Articulo 14 Las etiquetas de los medicamentos homeopáticos magistrales deberán contener la 
siguiente información; 
 Composición cuali-cuantitativa de la preparación indicando la  escala  de 
dinamización. 
 Leyenda que indique el  tipo de medicamento así: “Medicamento Homeopático 
oficinal” 
 Vía de administración y cantidad de medicamento por envase. 
 Fecha de preparación. 
 Fecha de vencimiento 
 Nombre, dirección y teléfono de la farmacia homeopática que preparo  el  
medicamento. 
 Condiciones  de almacenamiento y  conservación. 
 Código de preparación oficinal, sí  aplica. 
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 Una leyenda con las advertencias; “Manténgase fuera del alcance de los niños” 
”Desechar si  observa cambio en la  apariencia, sabor u olor del producto”. 
-La comercialización de los medicamentos homeopáticos magistrales y oficinales será bajo 
formula médica, No  obstante, la comercialización de los medicamentos oficinales podrá 
además, ser de expendio sin prescripción médica. 
 
-Los medicamentos homeopáticos magistrales y oficinales se dispensaran en envases 
adecuados a su naturaleza y al uso al que estén destinados, de forma tal que garanticen la 
protección  del contenido y el  mantenimiento de la calidad del  mismo durante el tiempo de 
vida útil. En todo caso los medicamentos homeopáticos magistrales y oficinales corresponden 
a las formulas farmacéuticas no estériles y no se  comercializan con nombres comerciales o 
nombres de marca y el  grado de dilución para su expendio, debe garantizar la seguridad del 
producto conforme  a las farmacopeas homeopáticas oficiales vigentes en Colombia. 
-Para la preparación de los medicamentos homeopáticos, las farmacias homeopáticas no 
podrán utilizar diluciones inferiores a las  autorizadas en las farmacopeas oficiales vigentes 
en el país. 
 
6.5.5. Definición de precio del producto P/S 
 
Para definir el precio del producto se tuvo en cuenta factores económicos como el costo por 
cada unidad, el valor de las materias primas necesarias, los costos de comercialización del 
producto entre otros, todo entorno a poder ofrecer un producto con un precio muy asequible 
para las personas y que esté al alcance  de todos los extractos. Basados en la competencia 
utilizamos el método para fijar precios analizando productos de características similares de 
aquellos líderes del mercado para fijarlos sus productos por encima, por debajo o igual que la 
competencia. Fijar los precios por encima o debajo depende de las diferencias de calidad, los 
atributos o posicionamiento del producto. 
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6.6 El precio establecido para venta al público es de: 
  
Producto Costo Precio Utilidad neta 
Jarabe 2290 36.000 33.710 
Globulos 1470 15.000 13.530 
Gotas 1250 11.000 9.750 
 
Tabla 5.Precio establecido Vital Farme. 
 
Todas las ventas hechas  a los distribuidores están sujetas a las políticas generales de ventas y 
sus reformas.  
La empresa mantendrá de manera constante un mejoramiento de los procesos de negocio para 
adaptarse a los nuevos desarrollos tecnológicos. 
 
6.6.1 Proyección de ventas (participación en el mercado, objetivos de participación, en 
unidades, en pesos y porcentajes, como mínimo a un año) 
 
Los primeros  meses, el comportamiento de venta del producto no se verá tan satisfactorio, 
teniendo en cuenta que es un producto que se encuentra incursionando en el mercado, sin 
embargo, aproximadamente a partir del quinto mes, se comenzarán a ver resultados, lo que 
refleja que el producto ya ha sufrido un posicionamiento que lo proyecta como prometedor. 
La proyección de ventas, se presenta a continuación: 
 
 
Tabla 6.Proyección de Ventas a un año y porcentaje de Unidades a vender 
 
Como es sabido, el objetivo de toda empresa es conseguir un espacio en el mercado y, 
posteriormente, captar el mayor número posible de clientes fieles a sus productos, se tiene 
Producto Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Jarabe Nux Vomica 252 252 252 252 224 224 224 224 224 224 224 224 2.800        
Jarabe Inmunológico 155 310 248 465 217 372 155 279 186 248 279 186 3.100        
Gotas 38 66,5 76 123,5 57 104,5 66,5 76 85,5 85,5 104,5 66,5 950           
Glóbulos 76 114 48             152           86             76             48             76             95             48             57             76             830           
Producto Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Jarabe Nux Vomica 9% 9% 9% 9% 8% 8% 8% 8% 8% 8% 8% 8% 100%
Jarabe Inmunológico 5% 10% 8% 15% 7% 12% 5% 9% 6% 8% 9% 6% 100%
Gotas 4% 7% 8% 13% 6% 11% 7% 8% 9% 9% 11% 7% 100%
Glóbulos 8% 12% 5% 16% 9% 8% 5% 8% 10% 5% 6% 8% 100%
Proyección de ventas primer año por producto en unidades
Proyección de ventas primer año por producto en distribución porcentual
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como objetivo de participación superar las expectativas en los primeros meses en los cuales el 
estado es más crítico porque el producto aún no se ha posicionado. 
 
 
Luego de abarcar un posicionamiento en el mercado, se espera, tal y como apreciamos en la 
proyección, aumentar notablemente la venta del producto y obtener una alta categoría de 
posición en el mercado de productos si los resultados son satisfactorios, se pensará en una 
posible ampliación del portafolio de servicios, llevando el producto a otras regiones de 
Colombia, sin embargo esto se tendrá en cuenta cuando el producto supere el año de 
funcionamiento en los mercados de Bogotá. 
6.6.2. Políticas de ventas 
La empresa se reserva el derecho de vender aquellos distribuidores que hayan tenido 
problemas legales, de pago y de cualquier índole que pudiera perjudicar el negocio. 
Los descuentos otorgados al distribuidor son calculados de acuerdo al volumen de compra 
por los clientes. 
El personal que trabaje en la empresa no está autorizado a realizar actos que la comprometan, 
salvo que estén confirmadas por escrito por personas autorizadas.  Todas las ventas hechas a 
los distribuidores están sujetas a las políticas generales de ventas y sus reformas. 
El distribuidor debe realizar una orden de compra, que debe incluir descripción del producto, 
cantidad, o número de identificación, precio, dirección de envío y aclarando las condiciones 
acordadas de pago, o adjunto del soporte de pago si el compromiso es pago en el momento de 
realización del pedido. No se aceptan devoluciones de dinero. La empresa asumirá el costo 
del envío del producto y en caso de faltantes el distribuidor o cliente deberá reportar 
inmediatamente sea recibido el producto, para solicitar los faltantes. 
La empresa se encargará de complacer a todos sus clientes en la demanda del producto, para 
el supuesto en que el producto no esté disponible después de haber realizado la solicitud de 
compra, el cliente será informado de la anulación total o parcial de éste o de las fechas de 
entrega para dar cumplimiento. 
La empresa se compromete a entregar el producto en perfecto estado en la dirección que el 
cliente señale .La empresa aceptará cancelaciones de pedidos cuando se soliciten antes del 
envío del mismo. 
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La empresa mantendrá de manera constante un mejoramiento de los procesos de negocio para 
adaptarse a los nuevos desarrollos tecnológicos. 
 
6.7. Publicidad, mercadeo y ventas (Estrategia de introducción del P/S, promociones)  
 
La etapa de introducción en el mercado del producto tiene alta influencia de ahí depende 
mucho el éxito de las ventas y el desarrollo empresarial. Esta etapa ocurre justo después del 
momento en que un nuevo producto se introduce en el mercado, acá la disponibilidad del 
producto para los compradores limitada y la competencia es limitada o nula. 
Se acudirá a publicidad (periódicos, revistas, folletos, volantes) informativa en la etapa de 
introducción que  sea persuasiva en las  etapas de crecimiento y madurez y que generen 
recordación  en alguna etapa de declive que se presente. Se usarán las TICS (Tecnologías de 
la Comunicación e Información)  para dar a conocer el producto y sus características y 
beneficios. 
6.7.1 Folletos 
Los folletos darán a conocer la composición, indicaciones, contraindicaciones y bondades del 
producto, sin llegar a exagerar las características y efectos para los cuales fue creado. Se 
abstendrá de publicar información que pueda dar lugar a publicidad engañosa o fraude 
comercial. Además, se deberá publicar números telefónicos y correo electrónico del 
fabricante, con motivo de poder brindar a una asesoría al potencial consumidor que posea 
dudas acerca del producto o su forma de consumo, la cual de hecho ya se encuentra impresa 
en el folleto. 
6.7.2. Visita médica 
Los químicos farmacéuticos de la Farmacia Homeopática Vital Farme, serán capacitados 
internamente acerca de nuestros medicamentos homeopáticos con el fin de tener absoluta 
capacidad de responder todas las preguntas que presenten los profesionales responsables de 
cada canal de distribución, que serán principalmente médicos, etc.  Se suministrarán muestras 
del producto con el fin de aumentar la posibilidad de uso del producto y potencial compra del 
mismo. 
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6.7.3 Capacitaciones en Canales de Distribución 
Con el fin de resaltar las bondades del producto, se brindarán capacitaciones a los 
colaboradores de los canales de distribución en general, con el fin de que el consumidor ante 
cualquier duda sencilla acerca del producto, los colaboradores estén en la capacidad de 
brindar atención orientadora de primera mano. Se aclara que para orientación de mayor 
complejidad, el profesional será el encargado de brindar orientación técnica y ante 
inquietudes que se encuentren fuera del alcance de sus conocimientos, dirigirán al 
consumidor  a remitirse directamente al fabricante. 
6.7.4 Promociones-Muestras 
La Farmacia Homeopática Vital Farme suministrará muestras de nuestros medicamentos en 
los canales de distribución, como principal estrategia de difusión del producto, que permita 
apreciar las bondades del mismo y así, generar la compra del producto que con el paso del 
tiempo lo posiciones por encima de las marcas ya existentes. Las muestras, de igual forma, 
serán suministradas acompañadas de un inserto y/o folleto que permita conocer las 
características del producto, como estrategia adicional, se tomará una base de datos para 
futuras encuestas que permita conocer la percepción del consumidor acerca del producto y 
brindar de igual forma una asesoría que permita asegurar una toma correcta del producto para 
que pueda lograr el efecto deseado. 
La publicidad será dirigida hacia el consumidor final, hacia los distribuidores y a todas las 
personas involucradas con el cuidado y bienestar de la salud .La publicidad tiene una gran 
influencia sobre el consumidor, través de una buena publicidad se puede lograr vender 
grandes cantidades de producto, la demanda de los consumidores también contribuye a que 
los productos sean mejores ,ya que como empresa sabemos que un producto mejorado, con 
alta calidad y efectivo ayudará a conservar clientes y atraer nuevos. 
 
6.7.5 Estrategia de Precio 
• Se mantendrá un precio en el mercado en 36.000 pesos jarabes siendo competivos de 
acuerdo a la tabla de los competidores. 
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6.7.6. Estrategia de Plaza 
• Punto de distribución directa al paciente  
• Servicio a domicilio sin costo alguno 
• Contar con herramientas promocionales, ayuda visual, muestra, estudios de apoyo, 
obsequios, protocolos de uso. etc. 
• Desarrollar plan vínculos  
• Entrenamiento en técnica de ventas y producto  
• Acciones claves dirigidas y monitoreo de resultado 
6.7.7. Estrategia de Producto 
•  Composición (materia prima) certificada con todos los estándares de calidad. 
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7. Estudio y Localización del Proyecto 
 
7.1. Generalidades 
En Bogotá y sus alrededores se encuentran varias  farmacias homeopáticas, importadores y 
comercializadores de productos homeopáticos por lo que se considera un mercado adecuado 
para iniciar la actividad de producción y comercialización de medicamentos homeopáticos, 
ya que estos establecimientos constituyen el mayor número de vendedores y proveedores del 
mercado en la ciudad, ya sea minorista o mayorista, según sea el caso de cada uno de ellos. 
  
7.2. Factores que condicionan la localización del proyecto 
La localización de las industrias a lo largo del territorio no se debe a un hecho casual, sino 
principalmente a una decisión empresarial tomada siguiendo criterios de rentabilidad 
económica, esto es, procurando los máximos beneficios industriales y los mínimos costes de 
producción. A la hora de decidir la localización industrial entran en juego factores de tipo 
tanto físico como humanos, entre los que vamos a destacar los siguientes: 
7.2.1. Factores Físicos 
Proximidad a las materias primas: supone el abaratamiento de los costes de transporte. Este 
factor es importante sobre todo en las industrias de base que consumen gran cantidad de 
materia prima de gran volumen, con lo que su transporte suele ser difícil y costoso. 
7.2.2. Proximidad a las fuentes de energía 
Al igual que en el caso anterior la proximidad a las fuentes de energía supuso un factor de 
abaratamiento de los costes productivos. Este factor fue decisivo en la localización de las 
primeras industrias junto a las cuencas huyeras para facilitar el transporte del carbón y 
abaratar costes. Actualmente las redes de transporte de energía eléctrica, gaseoductos y 
oleoductos facilitan la localización industrial en otros lugares. 
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7.2.3. Topografía 
 Los lugares llanos, o la proximidad a puertos marinos o fluviales facilitan el acceso de las 
materias primas, y la distribución hacia los mercados. 
7.2.4. Conservación del medio ambiente 
Hoy en día los países desarrollados imponen restricciones a la instalación de industrias 
contaminantes, por lo que condicionan su localización en países menos restrictivos, 
normalmente aquellos que están en vías de desarrollo. 
 
7.2.5. Factores humanos 
Mano de obra: existencia de abundante mano de obra, que sea barata, que tenga la 
cualificación adecuada a la industria correspondiente. Este factor explica la reubicación a 
escala mundial de las industrias que necesitan mucha mano de obra, que trasladan sus centros 
de producción a países subdesarrollados que les ofrecen mejores condiciones laborales que en 
los países desarrollados. 
7.2.6. Mercados próximos 
La proximidad de la demanda implica menor coste de transporte de los productos elaborados 
hacia el mercado, por lo que muchas industrias, sobre todo aquellas productoras de bienes de 
consumo, se deciden a instalarse en las proximidades de su mercado principal, junto a 
grandes aglomeraciones urbanas. 
7.2.7. Capital 
 La necesidad de grandes inversiones para instalar algunas industrias, hace que estas se 
localicen junto a los posibles inversionistas, bancos, bolsas de valores, etc. 
7.2.8.  Transporte 
 La facilidad de acceso de las materias primas y de evacuación de las mercancías debido a la 
existencia de redes de transporte bien estructurada y rápida favorece la instalación de las 
industrias junto a puertos, ferrocarril, o autopistas. 
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7.2.9. Aglomeración 
 Para conseguir economías de escala, se suelen concentrar las empresas de sectores afines en 
los mismos lugares para ahorrar costes de transportes y amortizar gastos de instalación. 
7.2.10. Políticos 
Los Estados suelen apoyar de manera directa (mediante empresas públicas,) o indirecta 
(subvenciones, impuestos, facilitando suelo industrial, desarrollando legislaciones laborales 
flexibles, etc.) la localización de industrias en determinados lugares. 
 
7.3 Macrolización 
Se escogió la ciudad de Bogotá como objetivo para la iniciación del proyecto, debido a que es 
la que tiene más acceso a las materias primas, transporte, e industria en Colombia, y el 
mercado está más dinamizado en el sector salud, además de acuerdo a la localización queda 
en la zona central de Colombia lo que favorece la distribución de los medicamentos y el 
transporte. 
 
 
Imagen 2 Macrolozaciòn.  
 
7.4 Microlización 
La localidad de chapinero, es una de las que tiene mejor ubicación en Bogotá, debido a que es 
una zona central de la ciudad y maneja bastante comercio y servicios de salud, se encuentran 
variedad de consultorios en medicina Homeopática y terapias alternativas, por esta 
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localización se facilita el acceso de transporte hacia las diferentes zonas (Sur, Occidente, 
Norte, Oriente y centro).La ubicación dentro de la localidad puede ser entre, la calle 57# 25-
16 Se elige esta zona porque cuenta con oficinas de mayor tamaño  y a mejores precios de 
arrendamiento. El precio de arrendamiento en promedio es entre dos millones y tres 
millones de pesos, según sondeo telefónico realizado.  
 
 
Imagen 3. Microlizaciòn.  
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8. Definición del Tamaño del Proyecto 
 
8.1. Generalidades 
La actividad de producción y comercialización de medicamentos para uso homeopático, 
contará con la infraestructura adecuada que cubrirá todas sus necesidades de funcionamiento 
tanto administrativo, de almacenamiento, de transporte de distribución, que permitirán un 
mejor control de todas las actividades a realizar con seguridad y bienestar para el trabajador 
en cada una de ellas. 
 
8.2 Factores que determinan el tamaño 
De acuerdo al segmento del mercado que se obtuvo mediante el estudio de mercado, se 
determinó la cantidad de productos a producir  en el primer año y así el tamaño de la planta 
se indicó que sería una pequeña empresa.  
 Ritmo de crecimiento por lo común superior al de la microempresa y puede ser aún 
mayor que el de la mediana o grande. 
 Mayor división del trabajo originada por una mayor complejidad de las funciones; así 
como la resolución de problemas que se presentan; lo cual, requiere de una adecuada 
división de funciones y delegación de autoridad. 
 Requerimiento de una mayor organización (que la microempresa) en lo relacionado a 
coordinación del personal y de los recursos materiales, técnicos y financieros. 
 Capacidad para abarcar el mercado local, regional y nacional, y con las facilidades 
que proporciona la red de internet, puede traspasar las fronteras con sus productos 
(especialmente si son digitales, como software y libros digitales) y servicios. 
 Está en plena competencia con empresas similares (otras pequeñas empresas que 
ofrecen productos y/o servicios similares o parecidos). 
 Utiliza mano de obra directa, aunque en muchos casos tiene un alto grado de 
mecanización y tecnificación. 
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8.2.1 Definición del tamaño 
Basándonos en que será una pequeña empresa: 
El congreso expidió la ley 905 de 02 de agosto de 2004 que expresa textualmente: 
Artículo 2º. Definiciones. Para todos los efectos, se entiende por microempresa incluidas las 
famiempresas, pequeña y mediana empresa, toda unidad de explotación económica, realizada 
por personas naturales o jurídicas, en actividades empresariales, agropecuarias, industriales, 
comerciales o de servicios, rurales o urbanos, que responda a dos (2) de los siguientes 
parámetros: 
Pequeña empresa: 
a) Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50) trabajadores. 
 b) Activos totales por valor entre quinientos uno (501) y menos de cinco mil (5.000) salarios 
mínimos mensuales legales vigentes. 
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9. Ingeniería del Proyecto 
 
9.1 Especificaciones del producto 
Jarabe Nux Vómica (manejo del  sistema gastrointestinal ) 
Presentación Frasco Ámbar x 120 mL 
Aspecto Liquido de consistencia  viscosa 
Vía de administración: Oral 
Posología: Según  prescripción médica  
Indicaciones: Gastroenteritis. Disentería. 
 
Jarabe Acidum Phosphorico(Manejo del Sistema Inmunológico ) 
Presentación Frasco Ámbar x 120 mL 
Aspecto Liquido de consistencia  viscosa 
Vía de administración: Oral 
Posología: Según  prescripción médica 
Indicaciones: stress. Estados de agotamiento mental. Restaurador del equilibrio físico y psíquico. 
 
Gotas  Según  prescripción médica 
Presentación Frasco Ámbar x 30 mL 
Aspecto Liquido  incoloro 
Vía de administración: Oral 
Posología: Según  prescripción médica 
Indicaciones: Según  prescripción médica 
  
Glóbulos Según  prescripción médica 
Presentación Frasco Ámbar x 30 Ml 
Aspecto Gránulos de lactosa 
Vía de administración: Oral 
Posología: Según  prescripción médica 
Indicaciones: Según  prescripción médica 
Tabla 7.Especificaciones de los Productos Premium de Vital Farme. 
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9.2. Especificaciones de la Materia Prima e Insumos 
 
 
Materia prima 
 
Funcionalidad 
 
Alcohol Etílico cosolvente 
 
Tinturas madres Precipio activo 
 
Color 
Mejorar sus características 
organolépticas 
CMC                          
 
Agente Aglutinante 
Benzoato de sodio 
 Preservante 
Sacarosa 
 Endulzante 
Agua 
 Vehículo 
 
Tabla 8.Especificaciones de los Productos Premium de Vital Farme. 
 
 
Servicios a contratar. 
 Control microbiológico de ambientes, superficies, agua. 
 Aprovisionamiento y recarga de extintores. 
 Desinfección ambiental. 
 Material de envase y empaque 
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9.2.1 Selección y descripción del Proceso Productivo. 
 
 Descripción Realización Verificado Aprobado 
Inventarios 
 
Producto terminado 
Bodega 
Ultimo día 
hábil de cada 
mes. 
  
Materia primas 
 
Primer día 
hábil de cada 
mes. 
  
Material de envase 
Material de empaque. 
Cada 3 
meses, 
Cíclico. 
 
  
Planeación de 
Producción 
Línea vital farme, gotas, 
glóbulos 
Primer día 
hábil de mes  
mensual. 
  
Planeación de actividades 
Reunión  
seminal 
 
  
Realizacion  orden 
compras 
 
Materias primas 
Material de envase 
Material de empaque 
Equipos 
Segundo día 
hábil del 
mes. 
 
 
  
Recepción técnica 
Materias primas, material 
de envase, material de 
empaque, codificado. 
Recepción 
Aprobación 
Almacenar. 
Durante todo 
el mes. 
  
Lavado material de 
envase. 
 
Frasco ambar  de 30 mL 
Frasco ambar  de 120 mL 
Dos veces al 
mes. 
  
 
Formulación 
Gotas 
Jarabes 
Globules 
Todo el mes 
lotes de 1 a 
30 unidades 
  
 
Tabla 9.Descripción  y Especificación de los Procesos Productivos de Vital Farme. 
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9.3. DETERMINACION DEL PROGRAMA DE PRODUCCION 
 
No 
 
Actividad 
 
 
Responsible 
 
 
Recursos 
 
 
Semana 1 
 
 
Semana 2 
 
 
Semana 3 
 
1 
Generación de 
orden de 
producción 
 
Logística Papelería x   
2 
Recepción de 
orden de 
producción 
 
Q.F independientes x   
3 
Inicio de 
fabricación 
 
D.T Materia prima  X  
4 
Proceso de 
envasado 
 
Operarios 
Envase 
indicado 
 X  
5 
Proceso de 
acondicionamiento 
 
Operarios independiente  X  
6 
Control de calidad 
 
Q.F independiente  X  
7 
Control de calidad 
secundario. 
 
Laboratorio independiente  X  
8 
Almacenamiento 
 
 independiente   X 
9 
Orden de 
recolección 
 
Logística Trasporte   X 
10 
Recepción e 
inspección 
 
Aseguramiento 
de calidad 
Humanos   X 
11 
Liberación del lote 
 
Aseguramiento 
de calidad 
Sistemas   X 
12 
Almacenamiento 
en bodega. 
 
Bodega Trasporte   X 
 
Tabla 10.Cronograma Mensual de las Actividades de los Procesos Productivos 
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9.3.1. Definición del Personal Requerido por el Proyecto 
 
Tipo de personal Cantidad 
Tipo de contrato 
Salario 
mensual 
Observaciones 
Fijo 
Termino 
Indefinido 
 
Gerente 
1 X  3.500.000 N.A 
 
Contabilidad 
1 X  900.000 N.A 
 
Secretaria 
1  x 700.000 N.A 
 
Mensajero 
1  x 670.000 N.A 
 
Servicios Generales 
1  x 545.000 N.A 
 
Visitador medico 
2  X 800.000 N.A 
 
Director técnico 
1 X  2800.000 N.A 
Operarios de 
producción 
 
1  X 700.000 N.A 
Jefe de control y 
calidad 
 
1 X  2500.000 N.A 
                          
                                                      Total 
11.415.000 
 
Tabla 11.Equipo de Trabajo requerido para iniciar operaciones 
 
9.3.2. Procedimiento del personal y áreas 
La dotación será suministrada por la Dirección Operativa atendiendo previamente la solicitud 
de compra del Director Científico, el cual debe estar atento a que el personal posea los 
implementos de trabajo necesarios y que se realice el cambio de dotación cada vez que se 
requiera. 
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9.3.3.Áreas. 
Sólo podrá acceder a las áreas productivas (formulación, envasado, acondicionamiento) y 
bodegas el personal autorizado, debidamente uniformado. 
 
 
El personal que labora en las áreas no podrá pasar de un área en actividad a otra sin tomar las 
precauciones necesarias establecidas. 
 
9.3.4. Limpieza de Áreas. 
Desinfección de las áreas de la  farmacia Vital Farme. 
El procedimiento debe ser aplicable para todas las personas que ingresen a las áreas de 
producción. El Director técnico es el responsable del cumplimiento, seguimiento y/o 
modificaciones realizadas a este procedimiento. 
 
9.3.5. Área Limpia 
Es un área cerrada, especialmente construida, controlada con respecto a partículas del aire del 
medio ambiente, temperatura, humedad. 
 
 
9.3.6. Liberación de áreas  
Son las medidas adoptadas antes de iniciar una operación de procesado para asegurar que el 
área de trabajo y los equipos estén limpios y libres de materiales, productos, residuos de 
productos, etiquetas o documentos que no sean necesarios para la nueva operación. 
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9.4. Requerimientos de Maquinaria y Equipos 
Descripción Existente 
 
Por  Adquirir Observaciones 
Ca
nti
dad 
Valor Cantidad precio Valor 
Balanzas 1 250.000 N.A N.A N.A N.A 
Codificadora. 1 7.000.000 N.A N.A N.A N.A 
Esterilizador 1 5.000.000 N.A N.A N.A N.A 
Batidora industrial 1 3200000 N.A N.A N.A N.A 
Mesones en acero inoxidable 4 2000000 N.A N.A N.A N.A 
Divisiones de las áreas 4 5000000 N.A N.A N.A N.A 
Sistema de purificación de agua 1 3500000 N.A N.A N.A N.A 
Material de laboratorio 20 2.400.000 N.A N.A N.A N.A 
Sillas 2 360.0000 N.A N.A N.A N.A 
Escritorios 1 500.000 N.A N.A N.A N.A 
Organizadores a-z 1 6000 N.A N.A N.A N.A 
Teléfonos 1 35000 N.A N.A N.A N.A 
Impresora 1 280.000 N.A N.A N.A N.A 
Computador 1 1500.000 N.A N.A N.A N.A 
Total invertido 40 34.271.000 
 
    
Tabla 12.Maquinaria y Equipos requeridos 
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9.4.1. Distribución Física y Espacial de la Planta 
 
 
Imagen 4. Distribución Física y Espacial de la Planta 
 
 
9.4.2. Manejo de Residuos y Elementos Contaminantes 
Debido al uso de las materias primas, se generan residuos los cuales se deben clasificar 
dependiendo del material y peligrosidad. Algunos de estos son: 
 
9.4.3. Explosivos 
Aquellos  que son capaces de producir una reacción o descomposición detonante o explosiva 
a 25°C y a 1.03Kg/cm2 de presión. 
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9.4.4. Tóxicos 
Son los que tienen sustancias capaces de causar la muerte o provocar efectos nocivos en la 
salud de la población, en la flora o en la fauna. 
 
9.4.5. Infecciosos 
Aquellos que son capaces de producir una enfermedad infecciosa como instrumental o 
material corto punzante, residuos microbiológicos, medios de cultivo y todo material 
empleado en el laboratorio, entre otros. 
 
9.4.6. Inflamables 
Aquellos que son capaces de causar un incendio en diferentes condiciones tales como 
fricción, absorción de humedad, cambios químicos espontáneos. 
En cuanto al tema ambiental, los homeopáticos son producto que dentro de su formulación no 
posee componentes tóxicos al ambiente, es por ello que es un producto  que no tiene un gran 
impacto sobre el ambiente.  
 
9.4.7. Peligrosidad de un residuo 
El Decreto 4741 de 2005 del Ministerio de Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial, 
establece que los residuos peligrosos son aquellos que presentan características como: 
 
 
 
 
 
  
 
66 
 
 
 
Imagen 5. Residuos peligrosos y sus características. 
 
9.5. Código CRETIP 
 
El código CRETIP hace referencia a las características que hacen que un residuo sea 
considerado peligroso; el cumplimiento de una o más de estas características convierte en 
peligroso a un residuo; así mismo, residuos no peligrosos mezclados con residuos peligrosos 
son contaminados y se convierten en peligrosos. 
 
La significación de CRETIP corresponde a: 
C: corrosivo 
R :reativo 
E: explosivo 
T: tóxico 
I: inflamable 
P: patógeno (infeccioso) 
 
Los residuos asociados a la producción no son generados en las instalaciones de la empresa, 
se tendría un plan simple de recolección de residuos de papel, plástico y residuos orgánicos 
para las instalaciones. 
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9.5.1. Cuantificación de  Obras de Infraestructura 
 
Servicio/ producto Costo 
Instalación de vidrios y aluminio $ 800.000 
Divisiones en aluminio color mate en tubulares $ 2.200.000 
Puertas corredizas con ventanilla de recibo mercancía $ 1.100.000 
Tres puertas corredera vidrio cristal $1.100.000 
Pintura general (epoxica) $300.000 
Iluminación led $1.000.000 
 
Tabla 13.Descripción de productos y servicios necesarios en la organización de la infraestructura física. 
  
9.5.2. Cronograma de Implementación de Producción 
 
FF
 DI
A 
LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES 
LIQUIDOS X X X   
SOLIDOS    X X 
 
Tabla 14. Cronograma Semanal de Producción de acuerdo a la naturaleza de los medicamentos 
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10. Aspectos Legales y Administrativos 
 
10.1. Definición de tipo de sociedad composición accionista 
VITAL FARMES.A.S es una  Sociedad Anónima se rige por el Decreto 410 de 1971 
(Código de Comercio) y Ley 222 del 20 de diciembre de 1995, "por la cual se modifica el 
libro ll del Código de Comercio, se expide un nuevo régimen de procesos concursales y se 
dictan otras disposiciones. 
La asamblea general de la empresa, S.A.S adquiere personalidad jurídica una vez que este 
inscrita en el registro mercantil el documento de la constitución de la misma. Es una sociedad 
de capitales, cuya naturaleza será siempre de carácter comercial. El término de duración será 
a término indefinido.   
 
10.2. Estructura organizativa 
 
Imagen 6. Estructura organizativa 
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10.3. Visión, misión, objetivos, estrategias y políticas 
 
10.3.1 Visión: 
En Vital Farme somos una empresa dedicada a la producción de medicamentos 
homeopáticos, buscamos ser los pioneros en la fabricación de nuestro producto, todo para 
satisfacer la necesidad de nuestros clientes, ofreciendo artículos con los más altos estándares 
de calidad y las mejores materias primas en nuestro producto. 
Apoyados en las medicinas complementarias  existentes, para así participar en la 
construcción  de un sistema de salud más amable y comprometido con nuestros clientes. 
 
10.3.2. Misión: 
La farmacia Vital Farme, tiene como principal objetivo en el  2020  posesionarnos y  prestar a 
nuestro pacientes diferentes productos  encaminado a mejorar su calidad de vida, mediante la 
elaboración y dispensación de productos de alta calidad, con la más amplia gama de tinturas 
madres, provenientes de los mejores laboratorios europeos, apoyados en excelentes 
instalaciones y un especializado cuerpo médico y profesional. 
 
10.3.3. Objetivos 
a) Lograr la consecución de recursos físicos y económicos para el desarrollo de Vital 
Farme S.A.S. 
b) Consolidar este plan de negocios  con la creación y puesta en marcha  de la empresa. 
Vital Farme S.A.S. 
c) Establecer  a Vital Farme como la mejor alternativa nacional para la compra de 
homeopatía. 
. 
d) Consolidar la imagen de vital farme con procesos de calidad en su fabricación y en el 
producto final. 
e) Formalizar un plan de comercialización de nuestros productos. 
f) Establecer altos estándares de calidad, teniendo en cuenta los establecidos por el 
Decreto 1737 de 2005. 
g) Generar una página web uno de los mayores valores agregados, garantizando su 
adaptabilidad permanente y haciendo de ella uno de los pilares de la empresa. 
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10.3.4. Estrategias 
Adquirir suficientes vendedores e impulsadores con el fin de lograr un mayor control de la 
distribución o venta del producto al consumidor final. 
a) Incursionar nuevos mercados geográficos y lanzamiento de nuevos productos. 
b) Competir con productos costo –efectivos. 
c) Abrir nuevos punto de ventas con el fin de lograr una mayor cobertura del 
producto. 
d) Lanzar nuevas campañas publicitarias con el fin de lograr una mayor exposición 
del producto. 
e) Utilizar nuevos programas de capacitación y motivación con el fin de aumentar 
las competencias del personal y la productividad. 
 
10.3.5. Políticas: 
Es compromiso de la farmacia homeopática Vital Farme S.A.S con los clientes, fabricar y 
comercializar alimentos y productos homeopáticos, cumpliendo con los más estrictos 
estándares de calidad, buenas prácticas de manufactura y normatividad vigente exigida por 
los entes reguladores. La empresa contará con personal altamente calificado, el cual, se 
mantendrá en constante capacitación y comprometido tanto con la calidad de los productos, 
como con su propia calidad de vida, con un alto sentido de responsabilidad.  La farmacia  
homeopática Vital Farme, mantendrá una estrecha y cordial relación con sus proveedores, por 
medio de una excelente comunicación, revisando continuamente el Sistema de Gestión de 
Calidad y retroalimentando las relaciones comerciales. 
La empresa tiene como compromiso realizar un seguimiento, optimización y mejora continua 
de sus procesos y de todo el sistema de calidad, como camino a la competitividad, a la 
eficacia y para consolidarse como líderes en el mercado. 
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10.4. Función de las Aéreas  Funcionales 
 
10.4.1. Funciones: 
 10.4.1.1. Departamento de almacenamiento 
Departamento encargado de asegurar el almacenamiento adecuado de los productos, así 
mismo desempeñara funciones de alistamiento de producto para su embalaje, transporte y 
control de los inventarios que se tengan en almacenamiento. En articulación con el 
departamento de logística debe velar por la disponibilidad del producto en stock así 
mismo como los tiempos de envíos y abastecimiento. 
10.4.1.2. Departamento de logística 
Departamento encargado de vigilar y asegurar la adecuada gestión para el funcionamiento 
de la comercialización de los productos, así mismo la operación de la tercerización, 
compras de insumos para el funcionamiento de la compañía y controlar las desviaciones 
que se presenten en términos de compra y recepción. 
10.4.1.3. Departamento comercial 
Departamento encargado de asegurar la compra y el análisis pertinente para el adecuado 
funcionamiento de la compañía en términos de oferta y demanda, a través de este 
departamento se deberá velar por que el producto se comercialice así mismo la apertura 
de nuevos clientes que deseen tener el producto.  
 
10.4.1.4. Departamento de aseguramiento de calidad 
Salvaguardara toda la información que se tenga de la compañía, así como la aprobación 
de documentos, liberación de lotes, devolución de muestras, y demás factores que 
promuevan la no calidad en la compañía.  
 
 
10.4.1.5. Área de mercadotecnia o ventas: 
Es el área que se encarga de canalizar los bienes y servicios desde el producto hasta el 
consumidor o usuario final. Entre las funciones de mercadeo podemos mencionar: 
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La investigación de mercados, el presupuesto de mercadeo, la determinación de empaque, 
envase, etiqueta y marca, la distribución y venta de los productos, la determinación del precio 
de los artículos la publicidad y la promoción. Funciones: investigación de mercados, precios, 
distribución y logística, ventas, comunicación. 
 
10.4.1.6. Área de Recursos Humanos: 
Es el área encargada de la dirección eficiente y efectiva del recurso humano de la empresa. 
Dentro de las principales funciones de esta área, se pueden mencionar: Reclutamiento y 
selección de personal capaz, responsable y adecuado a los puestos de la empresa, la 
motivación, capacitación y evaluación del personal; el establecimiento de un medio ambiente 
agradable para el desarrollo de las actividades. Funciones: Contratación y empleo, 
capacitación y desarrollo, sueldos y salarios, relaciones laborales, planeación de recursos 
humanos. 
 
10.4.1.7. Gerencia general 
-Autorizar, confirmar o suspender actividades a nivel administrativo 
-Crear un canal de comunicación permanente con nuestros clientes externos para cuantificar y 
calificar la eficiencia de la organización. 
-Crear, establecer y evaluar permanentemente las políticas comerciales y los sistemas de 
comunicación con los clientes externos y proveedores que permitan calificar y cuantificar la 
eficiencia de la organización. 
-Diseñar, establecer y evaluar las políticas, acciones y programas que aseguren el bienestar de 
los trabajadores de la compañía. 
-Establecer las políticas de negociación para cada caso que se presente con el cliente externo. 
-Proporcionar parámetros a la organización que le permitan ser competitiva. 
-Organizar de forma sistemática cada uno de los procesos en aras de tener una capacidad 
operativa óptima. 
 
10.4.1.8. Secretaria 
-Recepción de llamadas y organización de documentación. 
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-Diligenciar de manera oportuna los formatos que se encuentran a su cargo de acuerdo a las 
actividades que realiza. 
-Llevar control de los compromisos diarios de las direcciones según corresponda, de acuerdo 
con las instrucciones dadas. 
-Mantener actualizado el archivo general de la organización de acuerdo al manejo y 
organización de los documentos. 
-Recibir, radicar, clasificar, distribuir, tramitar, archivar y responder por la correspondencia 
enviada y recibida de la organización. 
 
10.4.1.9. Vendedor /impulsador 
-Atender reclamaciones, solicitudes e inquietudes de los clientes 
-Diligenciar de manera oportuna los formatos que se encuentran a su cargo de acuerdo a las 
actividades que realiza. 
-Generar estrategias de marketing.  -Realizar cobros. 
 
10.4.1.10. Almacén 
-Comprobar inventario de insumos y detectar faltantes. 
-Dar información sobre existencia de productos. 
-Diligenciar de manera oportuna los formatos que se encuentran a su cargo de acuerdo a las 
actividades que realiza. 
-Ingresar al sistema de inventarios los insumos recibidos del proveedor o cliente. 
-Llevar inventario por cliente en el sistema. 
-Realizar conteo de los insumos recibidos del cliente o proveedor. 
-Recibir y verificar los insumos teniendo en cuenta número de lote, peso bruto, cantidad de 
unidades, estado del insumo y documentación. 
-Realizar embalaje para despachos. 
 
10.4.1.11. Servicio General 
-Llevar o traer documentos de o hacia la empresa. 
-Realizar consignaciones en corporaciones y/o bancos. 
-Realizar diligencias personales del Gerente General. 
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-Realizar el aseo general y mantener el orden en las instalaciones de la organización. 
 
10.4.1.12. Contador 
-Registra los movimientos contables, cuentas por pagar, cuentas por cobrar, ingresos y 
egresos; clasifica las compras, relaciona y calcula los impuestos que van a ser pagados, 
maneja la caja menor, lleva libros de compras, ventas y contabilidad, facturación de las 
ventas. 
  
  
 
75 
 
 
 
11. Matriz Dofa del Proyecto 
INTERNAS 
 
 
 
 
 
 
EXTERNAS 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
*Experiencia en producción y desarrollo 
por parte del fabricante. 
*Nuestros productos homeopáticos cumple 
con las exigencias y regulaciones necesarias  
*Distribución propia. 
*Precio competitivo. 
* Programas estratégicos para clientes 
*Calidad en las propiedades y activos del 
producto. 
*No se cuenta con capital suficiente para 
publicidad y mercadeo en medios masivos. 
*Nuevos en el mercado. 
*Cobertura  solo en la ciudad de 
Bogotá.. 
*Procesos de negociación con terceros muy lentos 
y dispendiosos. 
OPORTUNIDADES FO Estrategias de 
(Crecimiento) 
DO Estrategias de (Supervivencia) 
*El mercado crece  8 %  
IMS. 
*Las empresas competidores disminuyen la 
inversión de programas  
*Lanzar al mercado un producto que ofrece 
beneficios al consumidor 
*Fortalecer y ayudar al cuidado personal 
rasurado y satisfacción plena del producto 
desde el cliente. 
*Invertir agresivamente en publicidad y estrategias 
de distribución 
*Manejar costos competitivos mejorando 
utilidades  
 
Amenazas FA Estrategias de 
(Supervivencia). 
DA Estrategias de (Fuga) 
 
*Variedad de marcas para  el consumo. 
*La secretaria de  salud aumente exigencia 
por la 
Penetración constante de laboratorios 
homeopáticos. 
 
*El Tiempos de entrega de envase y materia 
prima. 
*El consumidor no conoce las propiedades 
y efectos del producto. 
 
 
*Garantizar una alta calidad del producto 
nos permite una rápida aprobación de la 
secretaria de salud y aceptación del 
producto por parte del consumidor  
 
*Mantener precios competitivos con buen 
margen nos mantiene a nivel de la grandes 
superficies 
 
*Desarrollar una campaña promocional a 
dirigida al consumidor final dará mayor 
información de los beneficios del producto. 
*Renunciar a la estrategia de ofrecer un servicio y 
beneficios al consumidor por mantener la 
adherencia al cuidado de la salud. 
Tabla 15. Matriz DOFA correspondiente  a Vital Farme 
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12. Inversiones y Financiamiento 
 
12.1. Inversiones fijas 
Representan la adquisición de activos necesarios para el funcionamiento de la empresa. 
 
Producto Cantidad Valor 
Balanzas 1 250.000 
Codificadora. 1 7.000.000 
Esterilizador 1 5.000.000 
Batidora industrial 1 3200000 
Mesones en acero inoxidable 4 2000000 
Divisiones de las áreas 4 5000000 
Sistema de purificación de agua 1 3500000 
Material de laboratorio 20 2.400.000 
Sillas 2 360.0000 
Escritorios 1 500.000 
Organizadores a-z 1 6000 
Teléfonos 1 35000 
Impresora 1 280.000 
Computador 1 1500.000 
Total invertido 40 34.271.000 
 
           Tabla 16. Inversiones Fijas Vital Farme 
. 
 
12.2. Inversiones diferidas 
Representa todos los gastos por concepto de estudios, tramites, permisos y licencias, gastos 
financieros, intereses e imprevistos que serán realizados dentro del periodo pre operativo. 
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Producto o servicio Valor 
Estudio de Factibilidad 3,500,000 
Gastos de organización y legalización de la Empresa 1.200.000 
Gastos de Montaje 800.000 
Permisos y licencias 500.000 
Servicios Generales 800.000 
Papelería por un año 750.000 
Gastos de comercialización por un año 1.000.000 
Imprevistos 10% de las Inversiones Diferidas 915.000 
Gastos Financieros 600.000 
Total Inversiones Diferidas 9.150.000 
Tabla 17. Inversiones Diferidas Vital Farme 
 
 
12.2.1. Capital de trabajo 
 
Efectivo 4.500.000 
Inventario 22.000.000 
Total Capital de Trabajo    26.500.000 
Tabla 18.Capital de trabajo Vital Farme 
 
12.2.2. Análisis de alternativas de financiamiento 
El financiamiento a corto plazo es necesario para garantizar las operaciones corrientes de una 
organización empresarial, dado que la situación financiera puede tener serias fluctuaciones 
producto del entorno económico y sectorial donde opera la empresa Es muy común que las 
empresas utilicen estos recursos para satisfacer necesidades como: Aumento en la posición de 
efectivo, financiación de cuentas por cobrar, pago de proveedores, pago de nóminas, 
prestaciones sociales, pago de impuestos. 
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12.2.3. Ventajas de la financiación a Corto plazo 
Facilidad para la gestión del administrador financiero 
Menores costos de financiación dado los plazos cortos. 
Las tasa de interés están directamente ligadas a los plazos, a menor plazo, menor tasa. 
 
12.2.4. Productos financieros más usados 
Crédito comercial (proveedores) 
Créditos de capital de trabajo (préstamos Bancarios) 
Aceptaciones bancarias 
Papeles comerciales 
Préstamos Bancarios los créditos bancarios requieren una gestión del administrador 
financiero o tesorero en el establecimiento bancario. Para ello se deben de cumplir los 
requisitos respectivos fijados por la entidad crediticia. Para el desembolso de créditos la 
entidad puede exigir garantías 
En el sistema financiero colombiano existen distintas líneas de financiamiento a corto plazo 
como son: 
12.2.5. Recursos Ordinarios 
 Son los provenientes de las captaciones de la entidad a través de sus instrumentos como: 
cuentas de ahorro, cuentas corrientes, CDT, CDAT y bonos. Estos productos son: Crédito de 
capital de trabajo, sobregiros, Crédito de tesorería, negociación de remesas, cartas de crédito, 
aceptaciones bancarias. 
Por esta razón el financiamiento que se va a usar en la farmacia VITAL FARME es bancario 
a corto plazo y recursos propios a razón de 50%. 
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13. Presupuesto de Ingresos y Costos 
 
Debido a la familiaridad que existe con la actividad que se va a realizar en la empresa 
(Farmacia nivel II) por parte de las investigadoras, se puede establecer el presupuesto y así 
mismo los costos de operación de inicio de las actividades. 
 
13.1.Ingresos inyectados del proyecto 
Para saber cuál es el ingreso proyectado es necesario tener en cuenta el precio de venta por 
unidad. 
 
Tabla 19 precio de venta 
 
 
Producto 
 
Precio de venta 
Jarabe; Nux vómica 
 
36000 
Jarabe; Acidum phosphorico 
 
36000 
Glóbulos  
 
15.000 
Gotas 
 
11.000 
Tabla 20. Precio de Venta Por Unidad 
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Tabla 21. Flujo de caja proyectado 
 
13.2.Costos proyectados del proyecto: 
 
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
INGRESOS OPERACIONALES - VENTAS
Incremento anual % Unidades 4,58% 4,50% 4,34% 4,47% 4,20%
 Unidades producidas mes 2.800 2.928 3.060 3.193 3.336
 Unidades producidas año 2.800 2.928 3.060 3.193 3.336
Incremento anual % Precios (inflación) 3,4% 3,6% 3,5% 3,3% 3,2%
 Precio unitario $ 36.000 37.235 38.586 39.929 41.259
Incremento anual % Unidades 4,58% 4,50% 4,34% 4,47% 4,20%
Ingresos producto 1 Jarabe Gastointestinal 100.800 109.032 118.075 127.487 137.620
 Unidades producidas mes 0 0 0 0 0
 Unidades producidas año 3.100 3.193 3.293 3.401 3.517
Incremento anual % Precios (inflación) 3,4% 3,6% 3,5% 3,3% 3,2%
 Precio unitario $ 36.000 37.235 38.586 39.929 41.259
Ingresos producto 2 Jarabe Inmunológico 111.600 118.891 127.072 135.805 145.128
 Unidades producidas año producto 3 830 830 830 830 830
Incremento anual % Precios (inflación) 3,4% 3,6% 3,5% 3,3% 3,2%
 Precio unitario $ 15.000 15.515 16.078 16.637 17.191
Ingresos producto 3 Glóbulos 12.450 12.877 13.344 13.809 14.269
 Unidades producidas año producto 4 950 950 950 950 950
Incremento anual % Precios (inflación) 3,4% 3,6% 3,5% 3,3% 3,2%
 Precio unitario $ 11.000 11.377 11.790 12.201 12.607
Ingresos producto 4 Gotas 10.450 10.808 11.201 11.591 11.977
TOTAL INGRESOS OPERACIONALES 235.300 251.609 269.692 288.691 308.994
COSTOS DE PRODUCCION
 Materia prima 18.824 20.129 21.575 23.095 24.719
 Mano de obra 22.035 22.835 23.630 24.417 25.196
 Gastos generales de Fabricación 7.059 7.548 8.091 8.661 9.270
 Depreciación 83 83 83 83 83
TOTAL COSTOS DE FABRICACION 48.001 50.595 53.379 56.255 59.267
GASTOS ADMINISTRATIVOS
 Sueldos y prestaciones sociales 73.002 75.652 78.285 80.892 83.472
 Depreciación 83 83 83 83 83
Amortizaciones 2.843 2.843 2.843 2.843 2.843
 Diversos 2.000 2.073 2.145 2.216 2.287
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 77.928 80.650 83.355 86.033 88.684
GASTOS DE VENTAS
 Sueldos y prestaciones sociales 25.989 26.933 27.870 28.798 29.717
 Depreciación 3.964 3.964 3.964 3.964 3.964
TOTAL GASTOS DE VENTAS 3.964 3.964 3.964 3.964 3.964
SERVICIO DE LA DEUDA FINANCIERA
Intereses crédito 5.347 4.376 3.298 2.101 773
Amortización capital crédito 8.829 9.800 10.878 12.075 13.403
Intereses Leasing 0 0 0 0 0
Amortización capital Leasing 0 0 0 0 0
TOTAL SERVICIO DE LA DEUDA FINANCIERA 14.176 14.176 14.176 14.176 14.176
TOTAL COSTOS Y GASTOS OPERATIVOS 144.069 149.385 154.874 160.429 166.092
FULJO DE CAJA OPERATIVO 91.231 102.223 114.818 128.262 142.901
Impuesto de Renta (25%) 22.808 25.556 28.705 32.066 35.725
FLUJO DE CAJA DESPUES DE IMPUESTOS 68.423 76.667 86.114 96.197 107.176
 + Depreciaciones 4.129 4.129 4.129 4.129 4.129
 + Amortización diferidos 2.843 2.843 2.843 2.843 2.843
FLUJO DE CAJA LIBRE 75.396 83.640 93.086 103.169 114.148
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
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13.2.1. Costos fijos: 
Los costos fijos son aquellos cuyo monto total no se modifica de acuerdo con la actividad de 
producción. En otras palabras, se puede decir que los costos fijos varían con el tiempo más 
que con la actividad; es decir, se presentarán durante un periodo de tiempo aun cuando no 
haya alguna actividad de producción (promonegocios.net, 2008). 
La tabla () muestra cuales son los costos fijos necesarios para la producción de Vital Farme 
S.A.S 
Como su  nombre lo indica, el costo variable hace referencia a los costos de producción que 
varían dependiendo del nivel de producción. 
Todo aquel costo que aumenta o disminuye según aumente o disminuya la producción, se 
conoce como costo variable (promonegocios.net, 2008). 
La tabla (21) muestra los costos variables asociados a la producción de Vital Farme S.A.S. 
 
 
          Tabla 22.Costo de producción 
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
COSTOS DE PRODUCCION
 Materia prima 18.824 20.129 21.575 23.095 24.719
 Mano de obra 22.035 22.835 23.630 24.417 25.196
 Gastos generales de Fabricación 7.059 7.548 8.091 8.661 9.270
 Depreciación 83 83 83 83 83
TOTAL COSTOS DE FABRICACION 48.001 50.595 53.379 56.255 59.267
GASTOS ADMINISTRATIVOS
 Sueldos y prestaciones sociales 73.002 75.652 78.285 80.892 83.472
 Depreciación 83 83 83 83 83
Amortizaciones 2.843 2.843 2.843 2.843 2.843
 Diversos 2.000 2.073 2.145 2.216 2.287
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 77.928 80.650 83.355 86.033 88.684
GASTOS DE VENTAS
 Sueldos y prestaciones sociales 25.989 26.933 27.870 28.798 29.717
 Depreciación 3.964 3.964 3.964 3.964 3.964
TOTAL GASTOS DE VENTAS 3.964 3.964 3.964 3.964 3.964
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14. Evaluación Financiera y Económica o Social del Proyecto 
 
El bienestar social de una comunidad dependerá de la cantidad de bienes y servicios 
disponibles (producto o ingreso nacional),  de la cantidad relativa de bienes y servicios 
recibidos por cada uno de los miembros que la componen (distribución personal de ese 
ingreso nacional); de las libertades políticas, del respeto al derecho de la propiedad, a las 
instituciones y al ejercicio de otros derechos humanos; de la movilidad social; del poderío 
militar de los países limítrofes; de las alianzas, avenencias y desavenencias con otros países; 
de la composición y monto de la inversión extranjera, y de otros factores que pudieran 
enumerarse. (Fontaine, Evaluaciòn Social de Proyectos, 2008), la Evaluación Social está 
directamente relacionada con la Evaluación económica debido a que estos dos factores 
convergen en una comunidad, desde el punto de vista de la mejora de salud de los 
Colombianos, productos y medicamentos que previenen, mejoran y ayudan en el tratamiento 
de las diferentes patologías, esto hace que la calidad de vida mejore significativamente, 
mejorando el bienestar social. 
 
14.2. Metodología para la evaluación financiera (TIR, VPN O B/C) 
14.2.1. Método de la tasa interna de retorno (TIR) 
Teniendo en cuenta los gastos y costos invertidos en el proyecto se deduce que aunque en los 
primeros 5 meses no se obtuvo rentabilidad sino por el contrario hubo pérdidas, a partir del 6 
mes se empezaron a evidenciar las ganancias dando como resultado una rentabilidad anual 
del 11 %   y un TIR = 59% 
14.2.2. Método del valor presente neto (VPN): 
Al igual que la anterior variable financiera y teniendo en cuenta que el dinero pierde valor 
cada día se estima la buena rentabilidad en el proyecto obteniendo un VPN =  $ 138, 423,824 
14.2.3. Análisis de Flujo de Inversiones 
Las inversiones generadas en el proyecto se dividieron en dos partes, la primera un capital 
neto por parte de los socios, seguido de una financiación por parte de una entidad bancaria 
para así  
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Tener el capital suficiente y se incluyó el capital de trabajo generado dando como resultado el 
arranque de la empresa. 
 
14.2.4. Estado de resultados, flujo neto de efectivo 
Se determinó la forma de pago a los clientes para cubrir los gastos mensuales, pero teniendo 
en cuenta que como toda industria nueva no se puede pretender el pago de contado por todos 
los clientes ya que para esto se debe tener tiempo en el mercado y credibilidad, dando como 
formas de pago el 40% de contado y el 60% un pago a 30 días para los clientes  teniendo así 
el 100% de las ventas generadas mensualmente. 
 
14.2.5. Evaluación para empresa comercial (sin financiamiento) 
En la herramienta de mercado empleada se ve como la rentabilidad anual fue del 11% 
apoyándose en el financiamiento anteriormente mencionado, sin embargo si se tiene todo el 
capital por parte de los socios, la inversión es mucho mayor pero a su vez los resultados de la 
rentabilidad se evidenciaran en un aumento muy significativo siendo esta una muy buena 
opción pero muy mínima en realizar debido a la falta del capital. 
 
14.2.6. Evaluación para el empresario (con financiamiento) 
14.3. Análisis de rentabilidad 
Como ya se mencionó en el proyecto la rentabilidad fue una variable positiva,  a pesar de que 
se apoyó en un financiamiento se obtienen resultados favorables para los socios y la empresa 
con un esfuerzo de 5 meses de inicio con índices negativos. 
 
14.3.1. Análisis de sensibilidad 
14.3.2. Evaluación Económica o social del proyecto. 
El bienestar social de una comunidad dependerá de la cantidad de bienes y servicios 
disponibles (producto o ingreso nacional),  de la cantidad relativa de bienes y servicios 
recibidos por cada uno de los miembros que la componen (distribución personal de ese 
ingreso nacional); de las libertades políticas, del respeto al derecho de la propiedad, a las 
instituciones y al ejercicio de otros derechos humanos; de la movilidad social; del poderío 
militar de los países limítrofes; de las alianzas, avenencias y desavenencias con otros países; 
  
 
84 
 
 
de la composición y monto de la inversión extranjera, y de otros factores que pudieran 
enumerarse. (Fontaine, Evaluaciòn Social de Proyectos, 2008), la Evaluación Social está 
directamente relacionada con la Evaluación económica debido a que estos dos factores 
convergen en una comunidad, desde el punto de vista de la mejora de salud de los 
Colombianos, productos y medicamentos que previenen, mejoran y ayudan en el tratamiento 
de las diferentes patologías, esto hace que la calidad de vida mejore significativamente, 
mejorando el bienestar social. 
 
 
Tabla 23. Flujo de caja proyectado.  
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
COSTOS DE PRODUCCION
 Materia prima 18.824 20.129 21.575 23.095 24.719
 Mano de obra 22.035 22.835 23.630 24.417 25.196
 Gastos generales de Fabricación 7.059 7.548 8.091 8.661 9.270
 Depreciación 83 83 83 83 83
TOTAL COSTOS DE FABRICACION 48.001 50.595 53.379 56.255 59.267
GASTOS ADMINISTRATIVOS
 Sueldos y prestaciones sociales 73.002 75.652 78.285 80.892 83.472
 Depreciación 83 83 83 83 83
Amortizaciones 2.843 2.843 2.843 2.843 2.843
 Diversos 2.000 2.073 2.145 2.216 2.287
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 77.928 80.650 83.355 86.033 88.684
GASTOS DE VENTAS
 Sueldos y prestaciones sociales 25.989 26.933 27.870 28.798 29.717
 Depreciación 3.964 3.964 3.964 3.964 3.964
TOTAL GASTOS DE VENTAS 3.964 3.964 3.964 3.964 3.964
SERVICIO DE LA DEUDA FINANCIERA
Intereses crédito 5.347 4.376 3.298 2.101 773
Amortización capital crédito 8.829 9.800 10.878 12.075 13.403
Intereses Leasing 0 0 0 0 0
Amortización capital Leasing 0 0 0 0 0
TOTAL SERVICIO DE LA DEUDA FINANCIERA 14.176 14.176 14.176 14.176 14.176
TOTAL COSTOS Y GASTOS OPERATIVOS 144.069 149.385 154.874 160.429 166.092
FULJO DE CAJA OPERATIVO 91.231 102.223 114.818 128.262 142.901
Impuesto de Renta (25%) 22.808 25.556 28.705 32.066 35.725
FLUJO DE CAJA DESPUES DE IMPUESTOS 68.423 76.667 86.114 96.197 107.176
 + Depreciaciones 4.129 4.129 4.129 4.129 4.129
 + Amortización diferidos 2.843 2.843 2.843 2.843 2.843
FLUJO DE CAJA LIBRE 75.396 83.640 93.086 103.169 114.148
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
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Tabla 24. Evaluación financiera del proyecto de inversión.  
PERIODO AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
1. INVERSION INICIAL -74.986
2. FLUJOS DE CAJA FUTUROS (INGRESOS- EGRESOS) 75.396 83.640 93.086 103.169 114.148
3. FLUJO DE CAJA NETO  (1+2) -74.986 75.396 83.640 93.086 103.169 114.148
E.A.
TASA DE DESCUENTO 15,00%
AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 3 AÑO 3
0 1 2 3 4 5
VALOR PRESENTE NETO (VPN) -74.986 65.561 63.244 61.205 58.987 56.752
SUMATORIA DEL VALOR PRESENTE NETO 230.763
DECISION PROYECTO VIABLE
PERIODO
EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO DE INVERSIÓN
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
1. CALCULO DEL VALOR PRESENTE NETO 
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14.1.Punto de Equilibrio 
Concepto AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Ventas Totales -  VT 235.300 251.609 269.692 288.691 308.994 
Costos totales   - CT 144.069 149.385 154.874 160.429 166.092 
Fijos    -   CF 81.974 84.697 87.402 90.080 92.731 
Variables  -  CV       62.095        64.688        67.472        70.349        73.361  
Precio Venta Unitario   -  PVq         24.500        25.340        26.260        27.174        28.079  
No Unidades vendidas 7.680 7.901 8.133 8.374 8.633 
No. Unidades producidas 7.680 7.901 8.133 8.374 8.633 
Unidades en inventario 0 0 0 0 0 
Costo Variable Unitario - CVq 8,09 8,19 8,30 8,40 8,50 
CÁLCULO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
PEU (Unidades)           3,35            3,34            3,33            3,32            3,30  
PEV (Ventas) 111.362 114.008 116.564 119.103 121.602 
Tabla 25. Punto de Equilibrio. 
 
Para el cálculo del punto de equilibrio se tomo en cuenta los ingresos totales de los 4 
productos, los costos fijos y variables y el margen de contribución. 
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15. Conclusiones  
 
 Se desarrolló un estudio de mercado el cual nos permitió corroborar el nicho para 
determinar el panorama de productos según la necesidad del consumidor y así se 
proyectan los gastos y costos para determinar ganancias. 
 
 Se realizó una estructura técnico-financiera para mantener en marcha la farmacia 
homeopática denominada Vital Farme Nivel II.  
 
 Los requisitos técnicos y legales se reconocieron y se organizaron para lograr 
implementar y mantener la farmacia Homeopática nivel II Vital farme. 
 
 Se identificó que los productos desarrollados en el presente proyecto tienen gran 
impacto en el mercado debido a que manejan patologías que la medicina alopática, se 
mantiene controladas pero con efectos secundarios bastante delicados. 
 
 Se logró determinar tanto el costo del proyecto como la inversión total requerida, 
mediante la búsqueda y el análisis de la información financiera, despejando así 
cualquier duda en cuanto el punto de equilibrio y las ganancias y gastos a corto, 
mediano y largo plazo. 
 
 Se identificó el impacto ambiental y social del proyecto mediante el análisis de las 
patologías poco tratadas de la salud en Colombia. 
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16. Recomendaciones 
 
 Hacer seguimiento de las ventas, para identificar cómo se comportan los tres 
productos principales o Premium con los cuales se va a impulsar al mercado la 
empresa. 
 
 Estar en constante evaluación de los procesos  productivos de la Farmacia, para 
mejorar la calidad día a día. 
 Solicitar los registros Sanitarios de los productos Premium con el fin de aumentar las 
ventas e impulsar más las ventas. 
 
 Participar en eventos de salud para darnos a conocer como un excelente productor, de 
Medicamentos Homeopáticos a nivel nacional. 
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17. Anexos 
 
 
Anexo  N° 1 Selección y evaluación de proveedores 
 
 
Formato N°  1 
 
Farmacia  homeopatica 
Selección y evaluación de proveedores 
Proveedor 
Correo Electrónico 
Orden de compra 
Los siguientes son los criterios para realizar la evaluación del proveedor una vez a finalizada la 
prestación del servicio y/o entrega del producto. 
Criterios de selección 
Pregunta Respuesta 
La organización está constituida legalmente?  
En sus contactos ha recibido la información adecuada?  
En sus contactos ha recibido atención cordial y oportuna?  
Entrega muestras de su producto/servicio para ser evaluadas?  
La garantía de los productos ofrecidos está bajo parámetros establecidos?  
El crédito para el pago se adapta a las políticas de la empresa?  
Los precios ofrecidos para el producto/servicio están a nivel del mercado?  
La entrega del producto/servicio estas sujetas a los de la empresa?  
La imagen que proyecta en el mercado respecto de su competencia es favorable?  
El tiempo de experiencia en el mercado es adecuada para empezar a tener relación comercial?  
 
 
 
 
 
 
Día  Mes    Año    
AñoAño 
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Anexo  N° 2 Selección y calificación de proveedores. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Farmacia Homeopática 
 
 
 
Manual de procesos y procedimientos  
(Registros) 
Versión 0.1 
 
Elaborado por : 
 
Aprobado por : 
 
Gestión de calidad 
Vigente desde:  
Ítem Fecha de pedido Calificación 
Cumplió en tiempo de entrega y  el servicio es el 
adecuado 
  
La documentación está completa y de acuerdo al 
producto y/o servicio 
  
Fue necesario alguna devolución   
El producto y/o el servicio cumplen con la calidad 
establecida 
  
Fue necesario la atención pos-venta   
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Anexo  N° 4 Recepción técnica 
 
 
 
 
 
 
Recepción técnica 
 
Farmacia Homeopática 
 
Manual de procesos y procedimientos  
(Registros) 
Versión 0.1 
 
Elaborado por : 
 
Aprobado por : 
 
Gestión de calidad 
Vigente desde:  
 
 
Referencia 
 
Materia prima 
 
Material de envase 
 
Material de empaque 
   
Proveedor. 
 
Lote 
 
Fecha de ingreso 
 
Conforme  
 
No conforme 
 
 
 
Responsable:                                                                    Verifica:  
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Anexo  N° 5 Registro y Control de medicamentos dispensados. 
 
Registro y Control de medicamentos dispensados. 
 
Farmacia Homeopática 
 
 
 
Manual de procesos y procedimientos  
(Registros) 
Versión 0.1 
 
Elaborado por : 
 
Aprobado por : 
 
Gestión de calidad 
Vigente desde:  
Mes__________________________________ 
 
Fecha Formula # Remite Dr. Paciente Medicamentos Cantidad Responsable 
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
 
Observaciones: 
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Anexo  N° 6 cronogramas  de Sanitizantes 
 
 
  
 
 
 
cronograma  de Sanitizantes 
 
 
Farmacia Homeopatica 
 
 
 
Manual de procesos y procedimientos  
(Registros) 
Versión 0.1 
 
Elaboradopor : 
 
Aprobadopor : 
 
Gestión de calidad 
Vigente desde:  
 
 
Área:                                                                                          Mes:  
 
 
Desinfectante 
Semana 1 
 Del 
Al 
Semana 2  
Del 
Al 
Semana 3  
Del 
Al 
Semana 4 
Del 
Al  
Semana 5 
Del 
A l 
Tegó 51 al 1% 
          
Hipoclorito de sodio al 1% 
          
Cloruro de Benzanconio en 
agua al 1%           
Alcohol etílico al 70 % 
          
 
 
 
Responsable :                                                                          Verificado:  
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Anexo  N° 7 cronogramas  de rotación de  Sanitizantes 
 
 
 
 
  
 Farmacia Homeopática 
 
 
 
Manual de procesos y procedimientos  
(Registros) 
Versión 0.1 
 
Elaboradopor : 
 
Aprobadopor : 
 
Gestión de calidad 
Vigente desde: 
 
Área:                                                            Mes: 
 
Fecha Desinfectante Ultimo Producto-Lote Responsable 
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Anexo  N° 8  Elaboración de Diluciones 
 
 
Elaboración de Diluciones 
 
Farmacia Homeopática 
 
Manual de procesos y procedimientos  
(Registros) 
Versión 0.1 
Elaborado por : 
 
Aprobado por : 
 
Gestión de calidad 
Vigente desde: 
Fecha Materia prima  Dilución Cantidad Elaborada Responsable Verifica 
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Anexo  N° 9  Elaboración de Fórmulas Magistrales 
 
 
 
 
Elaboración de Fórmulas Magistrales 
Farmacia Homeopática  
 
 
 
Manual de procesos y procedimientos  
(Registros) 
Versión 0.1 
 
 
Elaborado por : 
 
Aprobado por : 
 Gestión de calidad 
Vigente desde: 
 
Fecha de emisión:  
Orden de elaboración Nº:  
Emite: 
Medicamento Composición Responsable 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
Revisa:                                                                  Verifica:  
 
  
 
97 
 
 
 
Anexo  N° 10  Número y lote de diluciones 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Número  y  Lote diluciones 
 
Farmacia Homeopática  
 
 
 
Manual de procesos y procedimientos  
( Registros ) 
Versión 0.1 
 
 
Elaborado por : 
 
Aprobado por : 
 
Gestión de calidad: 
Vigente desde: 
Fecha Nombre Lote Cant Responsable 
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Anexo  N° 12  Número y Lote Medicamentos 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Número y Lote Medicamentos 
 
Farmacia Homeopática  
 
 
 
Manual de procesos y procedimientos  
( Registros ) 
Versión 0.1 
 
 
Elaborado por : 
 
Aprobado por : 
 
Gestión de calidad: 
Vigente desde: 
Fecha Nombre Lote Cant Responsable 
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Anexo N° 13 Formato Reporte de Sospecha de Eventos Adversos a Medicamentos Homeopáticos - 
Foreamh 
 
INSPECCIÓN, VIGILANCIA Y CONTROL  VIGILANCIA  
FORMATO REPORTE DE SOSPECHA DE EVENTOS ADVERSOS A 
MEDICAMENTOS HOMEOPÁTICOS - FOREAMH 
Código: IVC-VIG-FM052 Versión: 00 
Fecha de Emisión: 
31/08/2016 
Página 99 de 105 
 
1. INFORMACIÓN DEL REPORTANTE 
Fecha de 
notificación 
Origen del reporte 
Nombre de la Institución donde ocurrió el evento Código PNF 
Departamento – Municipio 
AAAA MM DD    
Nombre del Reportante primario 
Profesión del reportante 
primario 
Correo electrónico institucional del 
reportante primario 
   
2.  INFORMACIÓN DEL PACIENTE 
Fecha de 
nacimiento del 
paciente 
Edad del paciente en 
el momento del EA 
Documento de identificación del 
paciente 
Iniciales 
del 
paciente 
Sexo / Género Peso  Talla  
Edad 
Años/Meses/ 
días 
CC TI RC NUIP 
Cód. 
Lab 
Otro S/I M F S/I (Kg) (cm) 
AAAA MM DD            
Diagnóstico principal y otros diagnósticos: 
 
 
3. INFORMACIÓN DE LOS MEDICAMENTOS 
Registre todos los medicamentos utilizados y marque con una “S”  el (los) sospechoso(s), con una “C” el (los) concomitantes y con una “I” las 
interacciones.  
S/C/I 
Medicamento  
( Nombre 
Científico 
Internacional, 
Denominación 
Común 
Internacional o 
Nombre 
genérico) 
Forma 
farmacéutica 
Indicación / 
Motivo de 
prescripción 
Tipo de 
medicamento 
homeopático 
Dosis 
Vía de 
administración 
Frecuencia de 
administración 
Velocidad 
de 
infusión 
Fecha 
de 
inicio 
Fecha de 
finalización 
Simple Complejo Cant. Und 
             
             
             
             
             
             
Información comercial del medicamento sospechoso 
Titular del Producto 
o del Registro 
Sanitario 
Nombre de marca o 
comercial 
Registro sanitario / Medicamento homeopático 
magistral / Medicamento homeopático oficinal 
Potencia / Dinamización 
del medicamento 
homeopático 
Lote 
     
4. INFORMACIÓN DEL EVENTO ADVERSO 
Fecha de Inicio 
del Evento 
Adverso Evento adverso: 
AAAA MM DD 
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Descripción,  análisis del evento adverso y otras observaciones relevantes 
del caso: 
 
 
 
Desenlace del evento (Marcar con una X) 
□ Recuperado / Resuelto sin secuelas 
□ Recuperado / Resuelto con secuelas 
□ Recuperando / Resolviendo 
□ No recuperado / No resuelto 
□ Fatal 
□ Desconocido 
 
Seriedad (Marcar con X)   
□ Produjo o prolongó hospitalización 
□ Anomalía congénita  
□ Amenaza de vida 
□ Muerte (Fecha: _______________) 
□ Produjo discapacidad o incapacidad permanente / 
condición médica importante 
5.  MANEJO DEL EVENTO Y DESENLACE Si No 
No se 
sabe 
No aplica 
¿El evento se presentó después de administrar el medicamento?     
¿Existen otros factores que puedan explicar el evento (medicamento, patologías, etc.)?     
¿El evento desapareció al disminuir o suspender el medicamento sospechoso?     
¿El paciente ya había presentado la misma reacción al medicamento sospechoso?     
¿Se puede ampliar la información del paciente relacionando con el evento?     
 
¿El evento desapareció con tratamiento farmacológico 
convencional? 
SI  No  ¿Cuál?: 
 
 
¿El evento desapareció con tratamiento homeopático?  SI  No  ¿Cuál?: 
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MODELO TÉCNICO  FINANCIERO  Y  ANALISIS DE RENTABILIDAD PARA LA 
FARMACIA HOMEOPÁTICA VITAL FARME NIVEL II 1 
 
Elizabeth Martínez Posada2          Nubia Esperanza Ardila Velandia 3  
                                                                          Claudia Joanna Ariza Ardila4  
                                                                              2017      
    
      RESUMEN 
En cuanto al crecimiento de las farmacias homeopáticas Vital Farme Nivel ll se 
presentan con un modelo técnico y financiero y un  análisis de rentabilidad 
relacionando con aspectos legales  pensando en la  económica procurando los 
máximos beneficios  y los mínimos costes de producción, así mismo buscar 
proveerle a los clientes una experiencia inolvidable, novedosa y creativa donde 
predomine la flexibilidad, el excelente servicio al cliente y los mejores precios en 
el mercado, apoyados en  unas excelentes instalaciones y un especializado 
cuerpo  médico y profesional . Las ventas están proyectadas a 5 años y se 
proyectaron independientemente por producto cada una   en general se hizo la 
proyección de incremento de acuerdo con la capacidad de producción y el IPC 
un porcentaje mínimo de crecimiento del mercado con el fin de realizar un 
escenario mesurado. Todo esto nos ayuda a concluir, que el proyecto es 
totalmente viable técnica y financieramente, lo que permitió que se pusiera  en 
marcha el proyecto como una empresa real que ya que se inició operaciones en 
el mercado con resultados muy positivos teniendo en cuentas los procesos  de 
mejoramiento y mecanismos de control para un optimo servicio 
Palabras clave: Farmacia Homeopática, Técnica, rentabilidad, producción, 
Novedoso, financiera. 
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FINANCIAL TECHNICAL MODEL AND PROFITABILITY ANALYSIS FOR THE 
HOMEOPATHIC PHARMACY VITAL FARME LEVEL II 1 
 
 
 
Elizabeth Martinez Posada2          Nubia Esperanza Ardila Velandia 3  
                                                                          Claudia Joanna Ariza Ardila4  
                                                                              2017      
    
ABSTRACT 
 
 
As far as the growth of the homeopathic pharmacies Vital Farme Level ll are 
presented with a technical and financial model and a profitability analysis relating to 
legal aspects thinking in the economic one looking for the maximum profits and the 
minimum costs of production, as well as seeking to provide to the Customers an 
unforgettable, innovative and creative experience where flexibility, excellent 
customer service and the best prices in the market prevail, supported by excellent 
facilities and a specialized medical and professional body. The sales are projected to 
5 years and were projected independently by product each one in general was made 
the increase projection according to the production capacity and the CPI a minimum 
percentage of growth of the market in order to realize a measured scenario. All of 
this helps us to conclude that the project is totally viable technically and financially, 
which allowed the project to be launched as a real company, since it started 
operations in the market with very positive results taking into account the processes 
of Improvement and control mechanisms for an optimal service. 
Key words: Homeopathic Pharmacy, Technique, profitability, production, novel, 
financial. 
 
 
 
1Business degree entrepreneurship management. 
2Director. Teacher researcher (UDCA) 
3Student of the Pharmaceutical Chemistry Program 
4 Student of the Pharmaceutical Chemistry Program 
 
 
  
 
103 
 
 
18. Bibliografía  
A Ballester Sanz, M. S. (1999). HOMEOPATIA. FUNDAMENTOS CIENTIFICOS. 
ACTUALIZACIONES , 71-78. 
Alonso, L. N. (11 de Diciembre de 2016). http://www.portafolio.co/negocios/asi-es-el-
negocio-de-los-homeopaticos-en-colombia-502192. Recuperado el 12 de Mayo de 2017, de 
http://www.portafolio.co/negocios/asi-es-el-negocio-de-los-homeopaticos-en-colombia-
502192: http://www.portafolio.co/negocios/asi-es-el-n 
egocio-de-los-homeopaticos-en-colombia-502192 
Análisis de Rentabilidad en Excel. (s.f.). Obtenido de Gerencie: 
http://www.gerencie.com/analisis-de-rentabilidad-en-excel.html 
ANDI. (s.f.). ANDI. Obtenido de Normatividad: 
http://www.andi.com.co/cica/Paginas/Documentos_de_interes.aspx 
ANEXO 1 CAPITULO III DEL REGISTRO SANITARIO DE LOS PRODUCTOS 
COSMÉTICOS. (s.f.). Obtenido de Repositorio de la Universidad del Rosario: 
http://repository.urosario.edu.co/bitstream/handle/10336/4597/Anexo%201.pdf?sequence=2 
Cali, N. 1. (s.f.). CONSTITUCION DE SOCIEDAD LIMITADA. Obtenido de Notaria 14 de 
Cali: http://www.notaria14cali.com/csl.htm 
Carvajal, J. P. (Julio de 2013). Cosmeticos para el cuidado de la piel de origen natural. 
Obtenido de Industria y COmercio "Superintendencia": 
http://www.sic.gov.co/drupal/masive/datos/docs_izquierdos_boletines/BT%20Cosm%C3%A
8ticos%20para%20el%20cuidado%20de%20la%20Piel.pdf 
CEBALLOS, A. M. (Noviembre de 2015). ESTUDIO DEL MARCO LEGAL DEL SECTOR 
COSMÉTICOS Y SUBSISTEMA DE CALIDAD - COMPARACIÓN INTERNACIONAL. 
Obtenido de Banco de comercio exterior de Colombia: 
https://www.ptp.com.co/documentos/Estudio%20del%20marco%20legal%20sector%20cosm
eticos.pdf 
Chavarría, D. B. (2 de Octubre de 2013). U.I.A. Obtenido de Academia: 
http://www.academia.edu/4778584/Estudio_de_Mercado_1 
Comercial, O. E. (Febrero de 2005). El sector cosmético y el aseo en Colombia. Obtenido de 
ICEX: 
  
 
104 
 
 
http://www.exportapymes.com/documentos/productos/Ie1941_colombia_cosmeticos_aseo.pd
f 
comercio, M. d. (2016). Inversión en el sector Cosméticos y Productos de Aseo en Colombia. 
Obtenido de ProColombia: 
http://inviertaencolombia.com.co/sectores/manufacturas/cosmeticos-y-productos-de-
aseo.html 
Cuenca, T. A. (2010). Una mirada al estado actual de las Farmacia Homeopaticas en 
Bgotoa año 2010. Bogota: Universidad nacional de Colombia. 
Estructura de Capital. (s.f.). Obtenido de Enciclopedia financiera : 
http://www.enciclopediafinanciera.com/finanzas-corporativas/estructura-de-capital.htm 
Fontaine, E. R. (2008). EVALUACION SOCIAL DE PROYECTOS. PEARSON , 363. 
Fontaine, E. R. (2008). Evaluaciòn Social de Proyectos. Pearson , 363. 
Gel aloe vera para la cara , propiedades. (s.f.). Obtenido de Blogger: 
http://nuevasaludnatural.blogspot.com.co/2012/04/gel-de-aloe-vera-para-la-cara.html?m=1 
gerencie.com. (26 de marzo de 2015). gerencie.com. Obtenido de www.gerencie.com/que-es-
y-como-se-calcula-el-punto-de-equilibrio.html 
Gerencie.com. (26 de Marzo de 2015). Gerencie.com. Obtenido de www.gerencie.com/que-
es-y-como-se-calcula-el-punto-de-equilibrio.html 
INVIMA. Homeopaticos. (Consultada el 27 de Febrero de 2014, a las 10:23am). Disponible 
en: https://www.invima.gov.co/index.php?option=com 
content&view=article&id=650&Itemid=221 
INVIMA. Fitoterapéuticos- (Consultada el 11 de Mayo de 2014, a las 2:05pm). Disponible 
en: https://www.invima.gov.co/index.php?option=com 
content&view=article&id=653&Itemid=227 
Jáuregui, A. (18 de Noviembre de 2001). 7 elementos de metodología de investigación de 
mercados. Obtenido de Gestiopolis: http://www.gestiopolis.com/7-elementos-metodologia-
investigacion-mercados/ 
La localización industrial. (s.f.). Obtenido de 
http://ficus.pntic.mec.es/ibus0001/industria/localizacion.html 
Martilletti, A. (2015). Desarrollo Historico de la Homeopatia como Especialidad de la 
Medicina en Colombia. APH , 37-44. 
  
 
105 
 
 
OLARTE, T. C. (2013). Estudio de viabilidad para la creacion de una empresa. Obtenido de 
UNIVERSIDAD EAN: 
http://repository.ean.edu.co/bitstream/handle/10882/4633/CorreaTatiana2013.pdf?sequence=
4 
PALACIO, A. K. (Mayo de 2010). ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION 
DE UNA EMPRESA PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE PERFUMES PARA 
HOMBRES Y MUJERES, EN LA CIUDAD DE PEREIRA. Obtenido de UNIVERSIDAD 
TECNOLOGICA DE PEREIRA: 
http://repositorio.utp.edu.co/dspace/bitstream/handle/11059/2162/6581186132R436e.pdf?seq
uence=1 
Portafolio. (2 de Agosto de 2016). Portafolio. Obtenido de Estas son las firmas de cosméticos 
y aseo que lideran el mercado: http://www.portafolio.co/negocios/estas-son-las-firmas-de-
cosmeticos-y-aseo-que-lideran-el-mercado-499293 
promonegocios.net. (marzo de 2008). Obtenido de www.promonegocios.net/costos/costos-
fijos 
Propais. (s.f.). Propais. Obtenido de sector de cosmeticos en Colombia: http://diveco.co/wp-
content/uploads/2016/03/sector-cosmeticos-en-colombia.pdf 
Royal, G. (1999). MATERIA MEDICA HOMEOPATICA. Wazipur: B Jain Pvt Ltd. 
Shafei HF1, A. S. (2012). Individualized Homeopathy in a group of Egyptian asthmatic 
children. Pub Med , 224. 
Thompson, I. (2012). La pequeña Empresa. Obtenido de Promonegocios: 
http://www.promonegocios.net/empresa/pequena-empresa.html 
Váquiro, J. D. (2006). CALCULADORA TABLA DE AMORTIZACION . Obtenido de 
http://www.pymesfuturo.com/amortizacion.php?form_complete=1&sale_price=51204819&y
ear_term=60&annual_interest_percent=30&show_progress=1 
 
 
